Estudio de prefactibilidad para la implementación de una consultora especializada en la asesoría para la adquisición de elementos de protección personal en empresas mineras y contratistas by Aguirre Bori, Luis Felipe
 FACULTAD DE INGENIERÍA 
INGENIERÍA CIVIL INDUSTRIAL 
 
 
  
ESTUDIO DE PREFACTIBILIDAD PARA LA IMPLEMENTACIÓN DE UNA 
CONSULTORA ESPECIALIZADA EN LA ASESORÍA PARA LA ADQUISICIÓN 
DE ELEMENTOS DE PROTECCIÓN PERSONAL EN EMPRESAS MINERAS Y 
CONTRATISTAS 
 
 
 
LUIS FELIPE AGUIRRE BORI 
 
 
PROFESORA GUÍA: LORENA PAREDES BUZETA 
 
 
 
 
 
 
MEMORIA PARA OPTAR AL TÍTULO DE 
INGENIERO CIVIL INDUSTRIAL 
 
 
 
 
 
 
SANTIAGO – CHILE 
DICIEMBRE, 2017
 1 
 
 
 
FACULTAD DE INGENIERÍA 
INGENIERÍA CIVIL INDUSTRIAL 
 
 
 
 
 
 
DECLARACIÓN DE ORIGINALIDAD Y PROPIEDAD 
 
 
 
Yo, Luis Felipe Aguirre Bori, declaro que este documento no incorpora material de 
otros autores sin identificar debidamente la fuente.  
 
 
 
 
 
Santiago, 29 de Diciembre de 2017  
 
 
 
 
_________________________ 
Firma del alumno 
 2 
 
AGRADECIMIENTOS 
 
Agradezco a mi familia, en especial a mi hija Amelia y esposa Fernanda, por su 
paciencia e infinitas muestras de aliento en estos años de estudio. Años que no 
han sido fáciles, donde he sacrificado tiempo valioso para dedicarlo a lograr este 
sueño en vez de dedicárselo a ellas. 
 
Agradezco también a la Universidad Andrés Bello que mediante el programa 
Advance me permitió la oportunidad de ser parte de esta gran universidad, a sus 
profesores, en especial a mi profesora de Título, Lorena Paredes Buzeta quien de 
manera muy profesional me guió durante todo el año para poder sacar adelante 
mi proyecto. 
 
 
  
 3 
 
ÍNDICE GENERAL   
 
I. INTRODUCCIÓN .................................................................... 7 
I.1. IMPORTANCIA DE REALIZAR EL PROYECTO ............................................. 9 
I.2. BREVE DISCUSIÓN BIBLIOGRÁFICA .................................................... 10 
I.3. CONTRIBUCIÓN DEL TRABAJO........................................................... 12 
I.4. OBJETIVO GENERAL ....................................................................... 13 
I.4.1. OBJETIVOS ESPECÍFICOS .............................................................. 13 
I.5 LIMITACIONES Y ALCANCES DEL PROYECTO .......................................... 14 
I.6 NORMATIVA Y LEYES ASOCIADAS AL PROYECTO ..................................... 14 
I.7. ORGANIZACIÓN Y PRESENTACIÓN DE ESTE TRABAJO ............................. 16 
II. ESTUDIO DE MERCADO ....................................................... 18 
II.1 ANÁLISIS DE LA OFERTA .................................................................. 18 
II.2 ANÁLISIS DE LA DEMANDA ............................................................... 21 
II.3 ANÁLISIS ESTRATÉGICO .................................................................. 27 
II.4 PLAN DE MARKETING ...................................................................... 32 
II.5 ESTRATEGIA DE NEGOCIOS .............................................................. 34 
III. ESTUDIO TÉCNICO .............................................................. 38 
III.1 ANÁLISIS Y DETERMINACIÓN DE LA LOCALIZACIÓN ÓPTIMA DEL PROYECTO 38 
III.2 ANÁLISIS Y DETERMINACIÓN DEL TAMAÑO ÓPTIMO DEL PROYECTO .......... 42 
III.3 IDENTIFICACIÓN Y DESCRIPCIÓN DEL PROCESO ................................... 43 
III.4 DETERMINACIÓN DE LA ORGANIZACIÓN HUMANA Y JURÍDICA DEL PROYECTO46 
III.5 IDENTIFICACIÓN DE LOS FACTORES AMBIENTALES ASOCIADOS AL PROYECTO50 
III.6 ANÁLISIS DE LA DISPONIBILIDAD Y EL COSTO DE LOS SUMINISTROS E INSUMOS
 ........................................................................................................ 50 
IV. ESTUDIO ECONOMICO – FINANCIERO .................................. 53 
IV.1 ESTUDIO ECONÓMICO ................................................................... 55 
IV.2 EVALUACIÓN FINANCIERA ............................................................... 59 
 4 
 
IV.3 ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD ............................................................. 63 
V. DISCUSIÓN DE RESULTADOS Y CONCLUSIONES GENERALES.   
…………………………………………………………………………………………82   
VI. REFERENCIAS BIBLIOGRÁFICAS ......................................... 69 
VII. ANEXOS .............................................................................. 70 
 
  
 5 
 
INDICE DE TABLAS 
 
TABLA N°1: PRINCIPALES PROVEEDORES DE SEGURIDAD   INDUSTRIAL ........... 21 
TABLA N° 2: PARTICIPACIÓN POR TIPO DE PRODUCTO. ................................. 25 
TABLA N° 3: PARTICIPACIÓN DE MERCADO PROYECTADA. ............................. 27 
TABLA N° 4: RESULTADO MÉTODO FACTORES PONDERADOS ......................... 41 
TABLA N° 5: COSTO ARRIENDO OFICINA .................................................... 42 
TABLA N° 6: REMUNERACIONES PERSONAL INTERNO ................................... 48 
TABLA N° 7: REMUNERACIONES PERSONAL EXTERNO Y SERVICIOS ................. 48 
TABLA N° 8: COSTO MOBILIARIO OFICINA .................................................. 51 
TABLA N° 9: DETALLE CANTIDAD Y COSTOS DE VIAJES................................. 51 
TABLA N° 10: DETALLE COSTOS DE VIAJES ............................................... 52 
TABLA N° 11: COSTO ANUAL TELEFONÍA MÓVIL .......................................... 52 
TABLA N° 12: INGRESOS PROYECTADOS EN EL TIEMPO ................................ 55 
TABLA N° 13: DETALLES ACTIVOS FIJOS ................................................... 56 
TABLA N° 14: TABLA DE DEPRECIACIONES ANUALES ................................... 56 
TABLA N° 15: TABLA DE INVERSIÓN CAPITAL DE TRABAJO MEDIANTE DÉFICIT 
MÁXIMO ACUMULADO    ....................................................... 57 
TABLA N° 16: TABLA DE COSTO PUESTA EN  MARCHA .................................. 58 
TABLA N° 17: TABLA DE COSTOS FIJOS PROYECTADOS ................................ 58 
TABLA N° 18: TABLA DE COSTOS VARIABLES PROYECTADOS ......................... 59 
TABLA N° 19: FLUJO DE CAJA PURO ........................................................ 61 
TABLA N° 20: RESULTADOS VAN, TIR FLUJO DE CAJA PURO ...................... 61 
TABLA N° 21: FLUJO DE CAJA FINANCIADO .............................................. 62 
TABLA N° 22: RESULTADOS VAN, TIR FLUJO DE CAJA FINANCIADO ............. 63 
TABLA N° 23: SENSIBILIZACIÓN DE INGRESOS FLUJO DE CAJA FINANCIADO ... 64 
TABLA N° 24: SENSIBILIZACIÓN DE COSTOS FIJOS FLUJO DE CAJA FINANCIADO65 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 6 
 
 
ÍNDICE DE FIGURAS  
 
 
GRÁFICO N°1: RELACIÓN ENTRE ACCIDENTE MORTALES CADA 100.000 TRABAJADORES 
VS COMPETITIVIDAD ......................................................................................... 12 
GRÁFICO N°2: PRINCIPALES PROVEEDORES DE SEGURIDAD INDUSTRIAL. ................. 20 
GRÁFICO N°3: CANTIDAD DE EMPRESAS Y TRABAJADORES EN LA MINERÍA. .............. 23 
GRÁFICO N°4: CANTIDAD DE TRABAJADORES EN LA MINERÍA SEGURIDAD INDUSTRIAL.
 ..................................................................................................................... 23 
GRÁFICO N°5: PARTICIPACIÓN DE CONTRATISTAS V/S EMPLEADOS TRABAJADORES EN LA 
MINERÍA. ......................................................................................................... 24 
FIGURA N°1: RESUMEN GRÁFICO DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER ............................. 29 
FIGURA N°2: MATRIZ FODA ........................................................................... 32 
FIGURA N°3: MODELO DE NEGOCIOS CANVAS ..................................................... 34 
FIGURA N°4: MAPA MINERO DE CHILE ............................................................... 39 
FIGURA N°5: TIPO DE OFICINA IDEAL PARA TRABAJO EN EQUIPO ............................. 42 
FIGURA N°6: ESQUEMA DEL PROCESO ............................................................... 45 
FIGURA N°7 : ESQUEMA DE LA ORGANIZACIÓN .................................................... 46 
GRÁFICO  N°6: SENSIBILIZACIÓN DE INGRESOS FLUJO DE CAJA FINANCIADO ........... 64 
GRÁFICO  N°7: SENSIBILIZACIÓN DE COSTOS FIJOS FLUJO DE CAJA FINANCIADO ..... 66 
GRÁFICO N°8: : VAN PROYECTADO MEDIANTE SIMULACIÓN CON RISK SIMULATOR.  
FINANCIADO .................................................................................................... 67 
GRÁFICO N°9:  TIR PROYECTADA MEDIANTE SIMULACIÓN CON RISK SIMULATOR.  
FINANCIADO .................................................................................................... 67 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 7 
 
I. INTRODUCCIÓN  
 
Las empresas del rubro industrial ligadas a la minería cada vez invierten más en 
Equipos de Protección Personal (EPP) para sus colaboradores, esto porque 
además de que su uso es obligatorio por ley según el Decreto Supremo Nº594, 
de 1999, artículos 53 y 54, se ha comprobado que la reducción de las tasas de 
accidentabilidad va ligada la disminución de costos. Utilizando como referencia 
las propuestas del Instituto internacional de Administración de Riesgos de Chile 
y Frank E. Bird Jr., EE.UU, se puede constatar que la ocurrencia de accidentes 
destruye valor económico al ocasionar pérdidas que, en promedio, sobrecargan 
en 18% a 20% el presupuesto de operaciones, por efecto de daños a la propiedad, 
fallas operacionales y desviaciones de proceso. Además de la reducción de la 
ganancia neta, debido a tiempos perdidos por licencias médicas a causa de 
accidentes o enfermedades, largos procesos judiciales y sus costos en 
indemnizaciones por accidentes, incapacidad o muerte de un trabajador. 
 
Estas empresas tienen un presupuesto anual en Elementos de Protección 
Personal (EPP), sin embargo, es un ítem fuera del giro de las empresas y debido 
que su compra es engorrosa para un departamento de adquisiciones no 
especializado en la materia, se traduce en un malgasto de este presupuesto. Es 
por esto que existe una oportunidad de negocio de prestar una consultoría o 
asesoría de manera de generar ahorros sin disminuir la calidad de los Elementos 
de Protección Personal ni poner en riesgo la vida de los colaboradores. 
 
En Chile los grandes proveedores productos de seguridad industrial son 
distribuidores de productos de marcas reconocidas a nivel mundial o venden 
diversos productos de marcas propias maquilados en China. 
Desafortunadamente no agregan valor en la cadena de suministro. Dado que las 
distintas mineras reglamentan en sus estándares internos, los productos, 
marcas y modelos a utilizar tanto para sus trabajadores como los contratistas, 
los proveedores actúan básicamente como tomadores de pedidos. Además, estos 
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distribuidores venden las mismas marcas por lo que nuevamente no existe una 
entrega de valor, salvo la competencia entre estos distribuidores por vender más 
barato beneficiando al departamento de abastecimiento.  
 
Por otra parte, según el Consejo Minero de Chile, a partir de información de 
Cochilco, la Ley de Mineral de Cobre desde el 2004 al 2015 disminuyó en un 
64% lo que hace imprescindible exploraciones de nuevos yacimientos y generar 
una reducción de costos en cada ítem ligado a su producción para mantener o 
aumentar la competitividad en el mercado mundial. Es en este punto donde este 
proyecto se enfoca en la reducción de costos de un producto sumamente 
necesario para el desarrollo de la actividad y la sustentabilidad de la industria 
minera en Chile debido a que ésta es la principal actividad productiva y 
económica, un motor que impulsa al país, donde no se puede negar su 
contribución en el desarrollo nacional, regional y local. 
 
Este proyecto tiene como finalidad evaluar la prefactibilidad de una empresa de 
consultoría con foco en el abastecimiento de Elementos de Protección Personal 
para empresas industriales ligadas a la minería con el fin de que puedan 
gestionar sus recursos de manera más eficiente en el abastecimiento de estos 
productos, generando ahorros y aumentando la productividad. 
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I.1. Importancia de realizar el proyecto 
Las empresas mineras y sus contratistas tienen definido en su ADN la protección 
y seguridad de sus trabajadores, esto se puede ver señalado claramente si se 
revisa por ejemplo la Misión de Codelco: 
 
 “Realizar nuestro trabajo con altos estándares de salud ocupacional y seguridad, 
siendo efectivos y eficientes en generar las mejores condiciones de seguridad y 
salud ocupacional, para todos los trabajadores de Codelco, propios y 
contratistas”1.  
 
En el caso de Minera Escondida, administrada por BHP Billiton en todos sus 
informes anuales de Sustentabilidad se encuentra como primera meta la 
seguridad: “Cero fatalidades en las operaciones controladas”. Si se hace el 
ejercicio con las demás empresas mineras y contratistas existentes en Chile, se 
encuentran visiones y misiones del mismo lineamiento.  
 
Si se considera que al cierre del 2015, según Sernageomín, la cantidad de 
trabajadores, en faenas mineras fue de 238.454 personas y que cada de una de 
estas personas cuenta para ser protegida, el mercado que tiene el proyecto es 
interesante, generando un beneficio económico de estas empresas ligadas al 
rubro de la minería por el ahorro que pueden lograr a través de una gestión de 
compra más especializada.  
                                       
1 Misión Codelco: https://www.codelco.com/valores/prontus_codelco/2016-02 23/151339.html 
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I.2. Breve discusión bibliográfica 
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En este reportaje realizado por Mario Riveros para el periódico El Mercurio, se 
comenta el costo anual que tiene para una compañía de la industria minera 
equipar a un trabajador para realizar sus funciones de manera segura y acorde 
a las leyes. Cuando se cuantifica este valor, se dice que puede llegar al 10% del 
sueldo anual de un trabajador minero, o sea llevando esto a números el 
equipamiento por persona puede rondar $1.400.000.-  Ahora bien, este número 
puede ser perfectamente disminuido o en su defecto puede ser mantenido (pero 
aumentando niveles de protección, aumentando la eficiencia de los productos, 
disminuyendo la cantidad de desechos, etc.) si tanto las áreas de prevención de 
riesgos como abastecimiento de las compañías toman otros aspectos técnicos y 
comerciales en sus procesos de compra. 
 
La seguridad como factor de competitividad 
 
Según investigaciones de la Organización Internacional del Trabajo (OIT) 
sugieren que, los países que entregan las condiciones de trabajo más seguras en 
sus ambientes laborales son los que cuentan igualmente con los mejores índices 
de competitividad. 
Uno de los rankings más reconocidos sobre competitividad de los países es el 
publicado anualmente por el Instituto Internacional para el Desarrollo 
Empresarial IMD en Lausana. Este Instituto analiza la competitividad de 60 
economías a partir de 320 criterios. La OIT comparó los rankings de 
competitividad IMD de 2002 con los rankings de la OIT sobre salud y seguridad 
en el trabajo y los resultados demuestran un estrecho vínculo entre la seguridad 
y la competitividad. A continuación se muestra el gráfico de Relación entre 
Accidente mortales cada 100.000 trabajadores VS Competitividad. Se puede 
apreciar claramente que mientras mayor sea la inversión en seguridad, mayores 
son los índices de competitividad. 
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Grafico N°1 Relación entre Accidente mortales cada 100.000 trabajadores VS 
Competitividad  
Fuente: Organización Internacional del Trabajo 
 
 
 
I.3. Contribución del trabajo 
 
En la actualidad el proceso de abastecimiento de un equipo de protección 
personal pasa a través de un proveedor. Este proveedor no es más que un 
compra-ventero, que a través de las representaciones o distribuciones de marcas 
extranjeras reconocidas en el mercado (principalmente marcas con casa matriz 
basada en Estados Unidos) o a través de sus marcas propias, compite en un 
llamado a licitación por parte de las empresas mineras o contratistas, por la 
adjudicación de ciertos productos con marcas y modelos definidos. En la mayoría 
de los casos, estos productos perfectamente pueden ser encontrados en Estados 
Unidos a un menor precio. Es aquí donde se abre una oportunidad de negocio 
llevando una solución a estas empresas asesorándolos en la adquisición de los 
productos requeridos de seguridad industrial, realizando un proceso de 
importación directamente desde su origen a través de un distribuidor mayorista, 
sin tener que pasar por una filial de esa marca ni un distribuidor en Chile, 
disminuyendo el precio significativamente. 
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Por lo tanto este proyecto entregará valor a los distintos departamentos de 
adquisiciones o abastecimiento de las empresas mineras y a las ligadas a este 
rubro, con el fin de generar ahorros y gestionar de manera más eficiente los 
presupuestos aumentando su productividad. Por otra parte, no disminuirá la 
protección brindada a los trabajadores ya que los productos son los mismos que 
ellos solicitan actualmente, por lo que este cambio en la forma de comprar evitará 
cualquier conflicto que pudiese generarse con departamentos de Prevención de 
Riesgos. 
 
I.4. Objetivo general 
 
Evaluar la prefactibilidad de una empresa de consultoría para el abastecimiento 
de Elementos de Protección Personal para empresas mineras, contratistas y 
empresas industriales ligadas a la minería. 
 
I.4.1. Objetivos específicos 
 
- Realizar un estudio de mercado de la industria de la Seguridad Industrial en 
Chile. 
- Estudiar sobre los aspectos técnicos de los productos de seguridad industrial 
utilizados en la industria minera. 
- Analizar los aspectos legales y administrativos ligados al rubro de seguridad 
Industrial en la minería. 
- Determinar la viabilidad económica y financiera de la consultora. 
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I.5 Limitaciones y alcances del proyecto 
 
Este estudio abarca las empresas enfocadas en el mercado industrial que gira 
en torno a la minería en Chile (empresas mineras y contratistas). 
Dentro de las limitaciones estará la dificultad para la obtención de datos de la 
industria como el crecimiento, gastos exactos de las empresas en estos 
productos. 
Para el caso de este estudio de prefactibilidad, en particular solo se tomarán en 
cuenta las faenas mineras y contratistas que se encuentran geográficamente 
ubicadas desde la primera a la sexta región. 
 
 
I.6 Normativa y leyes asociadas al proyecto 
 
El Libro Tercero “De la Higiene y Seguridad del Ambiente y de los Lugares de 
Trabajo”, del Código Sanitario (1967), sostiene en su artículo 82 que se deberán 
dictar reglamentos que contengan normas respecto a las condiciones de higiene 
y seguridad que deben cumplir los Elementos de Protección Personal y la 
obligación de su uso. 
 
Los reglamentos que sugiere el Código Sanitario, y cuyas disposiciones están 
orientadas a la protección de la salud de los trabajadores expuestos a los riesgos 
propios de su actividad laboral, corresponden al Decreto Supremo Nº594, de 
1999, y los Decretos Supremos Nº18 y Nº173, de 1982, todos del Ministerio de 
Salud 
 
El Decreto Supremo Nº173, de 1982, en numeral 1, señala que se entenderá por 
elemento de protección personal todo equipo, aparato o dispositivo 
especialmente proyectado y fabricado para preservar el cuerpo humano, en todo 
o en parte, de riesgos específicos de accidentes del trabajo o enfermedades 
profesionales. 
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Los artículos 53º y 54º del Decreto Supremo Nº594, establecen que las 
obligaciones del empleador son las siguientes: entregar en forma gratuita los 
elementos de protección, que tales equipos sean adecuados al riesgo a cubrir, 
que se capaciten a los trabajadores en el uso correcto y en la mantención de su 
funcionamiento, y en último término, que estos productos sean certificados, de 
acuerdo con las normas y exigencias de calidad que rijan para tales artículos 
según su naturaleza, de conformidad a lo establecido en el Decreto Nº18. Al 
mismo tiempo, señala la obligación del trabajador de usar los equipos mientras 
permanezca expuesto al riesgo. 
 
Adicionalmente, el Decreto Supremo Nº132, del 07 de febrero de 2004, del 
Ministerio de Minería, en su artículo 32, también hace exigible, en forma 
expresa, tal disposición para las faenas mineras. Además establece que las 
empresas mineras deben efectuar evaluaciones de riesgos para cada puesto de 
trabajo y disponer de normas relativas a la adquisición, entrega, uso, 
mantención, reposición y motivación de tales elementos. Por otro lado, las 
empresas deberán incorporar programas de revisión periódica del estado de los 
EPP y verificar el uso por parte de los trabajadores, quienes están obligados a 
cumplir con las exigencias establecidas en el reglamento interno de la empresa, 
concerniente al uso de los elementos de protección personal. 
 
Con el propósito de garantizar el cumplimiento de las condiciones de higiene y 
seguridad de los elementos de protección personal que exige el Código Sanitario, 
el Decreto Nº18 establece en su artículo 2 que las personas, entidades y 
establecimientos que fabriquen, importen, comercialicen o utilicen tales 
aparatos, equipos y elementos deberán controlar su calidad en instituciones 
autorizadas para prestar este servicio. 
 
El mismo cuerpo legal establece en su artículo 3 que el Instituto de Salud 
Pública, a través del Departamento Salud Ocupacional, es el organismo oficial 
encargado de autorizar, controlar y fiscalizar a las instituciones, laboratorios y 
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establecimientos que se interesen en obtener esta autorización, para prestar 
servicios de control de calidad de equipos, aparatos y elementos de protección 
personal contra riesgos de accidentes del trabajo y enfermedades profesionales. 
 
De acuerdo a la reglamentación, las pruebas y controles que lleven a cabo los 
laboratorios autorizados deben estar sujetos a las especificaciones fijadas en la 
materia por las normas oficiales, y a falta de éstas, por las normas que aprueba 
el Ministerio de Salud a proposición del Instituto de Salud Pública de Chile, 
según se indica en el numeral cuatro.  
 
I.7. Organización y presentación de este trabajo 
 
En los siguientes capítulos se desglosan los siguientes temas como son el 
Estudio de Mercado donde se estudia cual es el tamaño de mercado de la 
industria de la seguridad industrial en la zona y rubro donde se estudiará este 
proyecto. Revisión de estudios, informes y estadísticas, relativos a la Industria 
Minera, se considera la construcción de tablas, esquemas y figuras además de 
la elaboración de informes parciales y final. 
Por otra parte en el Análisis de la oferta se entregarán detalles sobre los 
principales proveedores actuales en la industria, sus volúmenes de venta, cuales 
son las principales marcas que representan y su participación de mercado. 
Dentro del Análisis de la demanda, se mostrarán las empresas que son los 
principales consumidores de este tipo de productos, donde se ubican, que 
productos de seguridad industrial demandan en mayor volumen, frecuencia y 
los costos asociados a estos. A través de una encuesta se conocerán datos sobre 
las marcas que actualmente, tipo de relación que tienen con su proveedor actual, 
que productos c consumen y el interés de los consumidores por este modelo de 
abastecimiento. 
En el Estudio Estratégico se realizará un análisis en base al estudio de las 5 
fuerzas de Porter y un análisis FODA. 
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En el capítulo de estudio técnico, se desarrollarán los análisis requeridos para 
determinar la micro y macrolocalización óptima del proyecto además de la 
determinación de su tamaño físico y el capital humano profesional que se 
requerirá para el correcto funcionamiento y operación de la consultora. 
 
En el capítulo IV se realizará el desarrollo de análisis financiero del proyecto, 
considerando todas las variables económicas, de manera de determinar la 
viabilidad y conclusiones que serán presentadas en el capítulo V. 
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II. Estudio de Mercado 
 
En este capítulo se contempla el tamaño de mercado de la industria de la 
seguridad industrial que existe en la zona y rubro donde está enfocado este 
proyecto. Todo esto con la finalidad de analizar en profundidad los principales 
competidores, cuál es su oferta, de mercado, modelos de negocio presentes y por 
otra parte se analizarán los principales clientes, sus requerimientos y 
necesidades de manera de poder obtener la demanda. Finalmente se realizará 
un análisis estratégico con el fin de determinar los lineamientos principales con 
los que deberá contar la consultora. 
 
 
II.1 Análisis de la oferta 
 
Actualmente, la oferta de productos ligados a la seguridad industrial se puede 
encontrar desde lugares poco especializados en la materia, como es el caso de 
supermercados y ferreterías, donde en sus sectores de productos de limpieza del 
hogar cuentan con guantes para la aplicación de éstos, como también en 
empresas especializadas exclusivamente en el rubro, con distintas sucursales a 
lo largo del país.  
El presente estudio tendrá como referencias estas últimas empresas, que 
cuenten con sucursales ubicadas desde Iquique a Rancagua, que es la zona 
donde se encuentran los principales clientes potenciales a los que está enfocado 
este proyecto, que sean empresas profesionalizadas y especialistas en el rubro. 
 
Dentro de los principales actores insertos en la comercialización de productos de 
seguridad industrial en la minería se encuentran 4 empresas:  
- Apro Limitada 
- Kupfer Hermanos S.A. 
- Seguridad Industrial Celume y González S.A (Segurycel) 
- Garmendia Macus S.A. 
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Si bien existen muchas otras empresas que se dedican a la comercialización de 
productos de protección personal, estas 4 empresas nombradas anteriormente 
son las que adquieren mayor relevancia en el mercado de las empresas mineras 
mandantes y principales contratistas. 
Estas 4 empresas cuentan con sucursales en la zona norte y centro, 
principalmente en Iquique, Calama, Antofagasta, Copiapó, Vallenar, La Serena, 
Salamanca, Los Andes, Viña del Mar, Santiago y Rancagua. Estas sucursales 
cuentan con infraestructura, bodegas, personal administrativo, ejecutivos de 
atención telefónica, vendedores terreno con vehículos 4x4 para atención a 
clientes y vehículos de reparto. 
 
Un factor común entre estas empresas son las marcas que representan y 
distribuyen, todas ellas con casa matriz en Estados Unidos, como son el caso de: 
- 3M 
- MSA 
- Dupont 
- Ansell 
- Moldex 
- Honeywell 
Entre otras marcas, muchas de ellas marcas propias. 
 
Durante el año 2015 el nivel de ventas de estas empresas en la zona de estudio 
(Iquique a Rancagua) tuvo un nivel de ventas cercano a los $22.000.000.000 que 
se concentran en alrededor de 200 clientes, esto considerando únicamente 
marcas representadas que provienen de Estados Unidos. Por otra parte el 
margen de estas operaciones es bajo, alrededor de un 17% considerando que 
todas estas empresas compiten por los mismos clientes y están ofreciendo 
prácticamente cero valor agregado, yendo a los clientes con el mismo producto, 
los mismos plazos de entrega y teniendo como única diferenciación cada punto 
porcentual de descuento que estén dispuestos a bajarse para ganar el negocio. 
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Grafico N°2: Principales proveedores de Seguridad Industrial.  
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Apro Limitada
38%
Kupfer Hermanos S.A.
25%
Segurycel
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Garmendia Macus S.A.
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A continuación se detallan los principales proveedores de seguridad industrial, 
donde se nombran las ciudades donde tienen sucursales y la dotación de fuerza 
de ventas que tienen a nivel nacional. 
 
 
 
Tabla N° 1: Principales Proveedores de Seguridad Industrial   
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
II.2 Análisis de la demanda  
 
Las principales empresas mandantes tienen dentro de sus políticas de 
abastecimiento la generación de bases, procesos de licitación y adjudicación de 
contratos para la compra de los distintos elementos de protección personal con 
N° Distribuidor
Cantidad de 
Vendedores
 Iquique  Los Andes
 Antofagasta  Santiago
 Calama  Viña del Mar
 Copiapó  Rancagua
 Vallenar  Concepción
 Coquimbo  Temuco
 Salamanca  Puerto Montt
 Iquique  Concepción
 Antofagasta  Los Angeles
 Calama  Temuco
 Copiapó  Valdivia
 Coquimbo  Puerto Montt
 Santiago (2) Castro
 Viña del Mar  Punta  Arenas
 Rancagua
Arica Los Andes
 Iquique  Rancagua
 Antofagasta Concepción
 Calama Los Angeles
 Copiapó Temuco
 Vallenar Valdivia
La Serena  Puerto Montt
Salamanca Castro
 Viña del Mar  Punta  Arenas
 Iquique  Los Andes
 Antofagasta  Santiago
 Calama  Rancagua
 Copiapó  Talca
 Vallenar  Talcahuano
 Coquimbo  Puerto Montt
 Salamanca  Punta  Arenas
 Valparaiso
Sucursales
70Segurycel4
65Kupfer2
90Garmendia3
90APRO1
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las principales empresas que existen en el mercado nacional. La duración de 
estos contratos generalmente es de 1 año, sin embargo hay casos donde la 
extensión de éstos llega incluso a superar los 3 años. 
 
Para el caso de las empresas contratistas más pequeñas o con trabajos 
puntuales en una faena, el escenario es distinto debido a que sus trabajos dentro 
de las empresas mandantes tienen fechas definidas de entrada y salida, donde 
muchas veces esta fecha de salida es mucho antes de la fecha estipulada, a 
causa de alta tasa de accidentabilidad, fatalidades u otros casos. Estos 
contratistas tienen la particularidad de realizar sus procesos de abastecimiento 
apenas se requiera, prácticamente no cuentan con inventario de productos y 
reaccionan con una orden de compra a cualquier proveedor que les realice la 
entrega lo antes posible para satisfacer sus requerimientos y los de la empresa 
mandante. 
 
El foco del presente estudio estará tanto en las empresas mandantes y 
contratistas con un número sobre 200 trabajadores permanentes. 
 
Según cifras recogidas desde el sitio web del Servicio de Impuesto Internos, la 
cantidad de empresas ligadas y cantidad de trabajadores presente en el rubro de 
la minería desde el 2005 al 2015 están graficados en la siguiente figura: 
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Grafico N°3: Cantidad de Empresas y trabajadores en la minería.  
Fuente: www.sii.cl 
 
Por otra parte, de acuerdo a la información entregada por Cochilco, en base a 
datos recogidos por Sernageomin, el detalle de trabajadores desde el año 2006 
al 2015 es el siguiente: 
 
 
 
Gráfico N°4: Cantidad de trabajadores en la minería Seguridad Industrial.  
Fuente: Sernageomin 
5.209 
6.592 
7.933 
8.570 8.710 
9.306 
9.719 
10.364 
10.747 
11.254 10.896 
76.175 
88.269 
102.959 
119.950 
119.314 
146.994 
167.531 
188.943 
194.794 
192.807 
183.819 
 -
 50.000
 100.000
 150.000
 200.000
 250.000
 -
 2.000
 4.000
 6.000
 8.000
 10.000
 12.000
2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015
Cantidad de Empresas Cantidad Trabajadores
 24 
 
El gráfico siguiente muestra la cantidad de empleo directo por tipo de empresa y 
la participación porcentual de trabajadores contratistas y empleados del 
mandante desde el año 2003 al 2015, según Sernageomin. 
 
 
 
 
 
Grafico N°5: Participación de contratistas v/s empleados trabajadores en la minería. 
 Fuente: Consejo Minero a partir de información del Sernageomin 
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Las compañías mineras utilizan los siguientes tipos de productos que son de 
marcas reconocidas y perfectamente pueden ser encontrados en mercados 
mayoristas en el extranjero, cotizados y ofrecidos por la consultora. 
 
 
 
Tabla N° 2: Participación por tipo de producto.  
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
Para determinar si los clientes estarían interesados en contar con un servicio de 
consultoría que les permita reducir costos a través de la compra de los mismos 
productos que utilizan actualmente pero en vez de comprarlos a un distribuidor 
en Chile éstos sean importados directamente, los resultados obtenidos en la 
encuesta dirigida a 10 encargados de Abastecimiento y Prevencionistas de 
Riesgos de distintas compañías mandantes y contratistas se puede inferir lo 
siguiente: 
 
- El 75% de las empresas consultadas tiene más de 200 Trabajadores. 
- El 62,5 % actualmente se abastece con más de 1 proveedor. 
Tipo de Porducto Peso Acumulado
Respiradores con Filtro 37,08% 37,08%
Guantes Sintéticos 17,79% 54,87%
Protección Vista 9,34% 64,22%
Protección de Caídas 6,69% 70,91%
Respiradores Descartables 4,56% 75,47%
Equipos de Respiración presión positiva 4,42% 79,89%
Protección Cabeza 3,90% 83,79%
Protección Auditiva Fonos 3,58% 87,37%
Sistemas de Bloqueo 3,14% 90,51%
Ropa Desechable 2,81% 93,31%
Tapones Auditivos 2,74% 96,05%
Máscaras de Soldar y Vidrios 1,83% 97,89%
Equipos de Medición de gases 1,22% 99,10%
Visores 0,66% 99,76%
Control de Derrames 0,24% 100,00%
 26 
 
- El 70% tiene un gasto promedio mensual superior a los $2.000.000. 
- Los principales productos que los consultados les interesa reducir costos 
son: 
          Protección respiratoria, auditiva y guantes. 
- Las marcas utilizadas son un factor común en las empresas consultadas. 
Principalmente 3M, Moldex, MSA; Dupont. Todas marcas de Estados 
Unidos. 
- Precio, velocidad de entrega y capacidad de respuesta en urgencias son las 
principales características que utilizan las empresas para definir sus 
proveedores. 
- Todas las empresas concuerdan en que estarían dispuestas a ser 
asesoradas. 
- Hay una opinión dividida 50% y 50% sobre la modalidad de pago: Un 
porcentaje de la OC y una Tarifa Fija mensual. 
 
 
La conclusión que se determina al realizar la encuesta es que existe un mercado 
objetivo que está totalmente dispuesto a ser asesoradas, con lo cual se puede 
deducir que la empresa consultora tendrá las puertas abiertas en clientes y por 
ende, tiene el potencial de ser contratada para realizar sus servicio. 
 
En este proyecto se considerará la atención de los 200 principales clientes que 
existen en el rubro. Este número incluye las mineras mandantes, los contratistas 
y las empresas de servicios que giran en torno a la minería. Dentro de estos 200 
clientes, existe una facturación anual cercana a los $22.000.000.000.- 
Al ser una consultora que pretende causar un impacto en el mercado desde el 
primer momento, el mercado objetivo de esta consultora durante el primer año 
es del 6%. A partir del segundo año en adelante, se espera aumentar este 
porcentaje a tasas de un 1% anual, hasta llegar al año 5 con un 10% de 
participación de mercado. 
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Tabla N° 3: Participación de mercado proyectada.  
Fuente: Elaboración propia 
 
II.3 Análisis Estratégico 
 
El análisis estratégico que se realizará para este proyecto de prefactibilidad 
económica para la consultora, se basará en un estudio de las 5 fuerzas de Porter 
y, por otra parte con la herramienta que permite definir las fortalezas, 
oportunidades, debilidades y amenazas de un proyecto, conocida como FODA. 
 
II.3.1 Análisis de las 5 fuerzas de Porter 
 
Amenaza de la entrada de nuevos competidores: Prácticamente no existen 
barreras de entrada para nuevos competidores en el área de la consultoría. La 
amenaza de nuevos competidores estará latente todo el tiempo, dado que la 
oferta de productos tanto de marcas representativas como genéricas del rubro 
de seguridad industrial se encuentra a nivel mundial y dependerá de la 
capacidad de negociación que tenga cada empresa consultora con cada 
proveedor extranjero. En nivel de amenaza en este punto es Alta. 
 
Poder de negociación con proveedores: Para cualquier proveedor extranjero 
que es representante de las marcas reconocidas y utilizadas en gran volumen en 
el mercado de la minería en Chile, es un atractivo negocio, por lo que los precios 
que estos proveedores entreguen deben ser negociados de tal forma que estén 
más bajos que en el mercado nacional además como parte de la asesoría se debe 
considerar el costo de traslado a puertos o aeropuertos en el país de origen, más 
el costo de envío, seguros asociados, aranceles aduaneros e impuestos. Si bien 
esto en ocasiones puede significar un bajo margen para ellos, los beneficios que 
entregan estas marcas por cumplimiento de metas por volumen son muy buenos 
y esto permitiría mejorar sus niveles de descuento, premios por cumplimiento de 
Tamaño de Mercado
6% 7% 8% 9% 10%
1.320.000.000      1.540.000.000     1.760.000.000    1.980.000.000    2.200.000.000     
Periodo Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
22.000.000.000
Participación de Mercado Proyectada
 28 
 
metas, mejorar su posición en el poder de negociación, entre otros. El poder de 
negociación de los proveedores estará regulado por el precio de mercado que 
tengan los productos en Chile, por lo que se puede definir como un poder de 
negociación alto por parte de los proveedores, por la razón de que la empresa 
consultora es desconocida en el país, ni tiene desarrollo ni resultados. La 
consultora como tal no tiene proveedores, ésta actúa como un intermediario 
entre la empresa que requiere productos de seguridad industrial y un proveedor 
extranjero. 
 
Poder de negociación con compradores: El poder de negociación de los 
compradores o clientes finales es alto y está regulado por el precio de mercado 
que tienen los productos hoy. Si bien existen varios distribuidores para cada 
marca referente en la industria, el precio mínimo que pueden lograr comprar es 
el precio de costo que les puede entregar su proveedor, en el caso de este proyecto 
dado que el precio debe ser menor al precio de mercado chileno, el poder del 
comprador es bajo, considerando que no hay otro punto de comparación. La 
consultora pretende entregar una propuesta de valor en servicio de asesorías 
que permita a las empresas que requieren productos de seguridad industrial con 
el fin de generar reducción de costos.  
 
Amenaza de ingresos de productos sustitutos: Esta amenaza siempre estará 
latente, mientras un producto sustituto cumpla con las especificaciones 
mínimas y certificaciones exigidas por el cliente y organismos gubernamentales 
siempre tendrá la oportunidad de desplazar a otro. Sin embargo considerando 
los estándares de cada mandante en el rubro minero, el desplazamiento por 
parte de productos sustitutos es bajo, dado que estos estándares de seguridad 
en la utilización e implementación de productos de seguridad industrial de estas 
empresas es horizontal en cada uno de los países donde se encuentran.  
 
Rivalidad entre competidores: Si bien la consultora no es un proveedor de 
productos de seguridad industrial como tal, sino que entrega la asesoría técnico-
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comercial para lograr la reducción de costos en estos productos, si se considera 
la cantidad de filiales en Chile de marcas reconocidas en el mercado mundial y 
los distribuidores de estas marcas en Chile, la rivalidad existe y es alta en el 
ámbito local, por lo que la entrada de la consultora ofreciendo este nuevo servicio 
con un modelo de negocios distinto, encenderá las alertas y hará que las filiales 
tiendan al ajuste de precios para no afectar sus ganancias disminuyendo la 
brecha de precios que existe en el mercado extranjero con la del mercado local 
 
 
Figura N°1: Resumen gráfico de las 5 fuerzas de Porter  
Fuente: Elaboración propia 
 
Considerando los datos obtenidos en el análisis, existe la posibilidad y necesidad 
en el mercado, de nuevos actores que compitan en un mercado que requiere la 
reducción de costos constantemente para mantenerse competitivos en un 
mercado que cada vez demanda más, aparecen más competidores y productos 
sustitutos. Ejemplos claros de esto son el caso del salitre, que fue explotado por 
décadas en el norte de Chile, llegando a ser el productor más importante del 
mundo y fue reemplazado por un producto sustituto sintético que dio muerte a 
la industria de un año a otro y otro el caso es el de Google que está estudiando 
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nuevos productos sustitutos que pretenden reemplazar al litio como medio de 
acumulación de energía en el desarrollo de baterías con mayor duración, menor 
peso, menor contaminación y más económicas lo que llevaría a empresas como 
SQM a cerrar o a migrar a otro tipo de explotación. 
 
II.3.2 Análisis FODA 
 
Mediante un análisis FODA se evaluarán las distintas características del 
proyecto que permitan determinar las fortalezas, oportunidades, debilidades y 
amenazas, de manera de poder considerar cada uno de estos aspectos en la 
estrategia e implementación del negocio. 
 
Fortalezas: La principal fortaleza que tiene este proyecto es la baja 
infraestructura que permite su funcionamiento a nivel país. No se requiere una 
alta dotación de fuerza de venta en terreno ni sucursales en todas las ciudades. 
La atención perfectamente puede ser no presencial, de manera electrónica en la 
gran mayoría de los casos, entregando además al cliente flexibilidad y la 
eliminación de engorrosos trámites y coordinaciones internas como los pases de 
ingreso a faenas para las visitas. 
 
Oportunidades: Dentro de las oportunidades que existen es el desarrollo en la 
asesoría de reducción de costos en otras líneas de productos o insumos que 
requieran estas empresas y en las que utilizando el mismo modelo que presta la 
asesoría en la reducción de costos de productos de seguridad industrial como 
podría ser vestuario, y cualquier otro consumible existente en la minería, ya sea 
soldadura, herramientas, maquinarias, repuestos, etc, aumentando la oferta del 
mix y así no depender en un 100% de productos marcas representativas del 
rubro de seguridad industrial. 
Otra oportunidad interesante es la de tener acceso a compañías mineras de otros 
países del mundo debido a que el modelo puede ser replicado perfectamente. 
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Debilidades: La pérdida de servicios asociados que entregan los actuales 
proveedores podría influir en la decisión de compra en estas empresas 
mandantes o ligadas al rubro minero. La entrega de valor es únicamente a través 
de la disminución de costos, dependiendo del monto de esta disminución, 
también se podría tomar como una oportunidad el hecho que estas empresas 
puedan destinar el ahorro a otras iniciativas internas. 
Generalmente las empresas mineras y sus contratistas mantienen líneas de 
crédito con sus proveedores locales para el pago de sus facturas, que van desde 
los 30 a los 120 días. En el caso de los proveedores extranjeros, inicialmente 
solicitan pago inmediato a sus clientes, por lo que este es otro punto que el 
cliente debe evaluar para decidir su compra. Sin embargo este punto se puede 
evaluar por parte de la empresa exportadora, dependiendo de las condiciones de 
pago y solvencia de las empresas comradoras. 
 
Amenazas: Inicialmente el servicio de la consultora tendrá la posibilidad de 
acceder a productos más económicos en el extranjero, sin embargo para las 
filiales que existen en Chile, la entrada de este nuevo servicio entregado por la 
consultora no quedará indiferente. Las medidas que tomen como mayores 
descuentos para los distribuidores de sus productos, mejores plazos de pago, 
aumento de líneas de crédito, servicios asociados harán que la decisión de 
compra por parte del cliente sea más difícil y en algunos casos tome más tiempo.   
 
Según los antecedentes recopilados en el FODA, dan como resultado una 
planificación estratégica líder en costos, teniendo una baja infraestructura, 
utilizando economías de escala considerando la negociación a proveedores 
extranjeros con un volumen acumulado de varias empresas y por otra parte con 
un enfoque a la alta segmentación procurando tener una relación comercial con 
empresas sólidas y capacidad de pago. 
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Figura N°2: Matriz FODA  
Fuente: Elaboración propia 
 
 
II.4 Plan de marketing 
El desarrollo del plan de marketing de este proyecto se realizará mediante el 
estudio de las 4P y la definición de cada uno de estos puntos: Producto, precio, 
plaza y promoción.  
 
Producto: El producto es el servicio de consultoría. Éste incluye estudios, 
informes y otros determinados en el proceso de reuniones con el cliente y a la 
medida de las necesidades de las empresas mandantes y contratistas o ligadas 
al rubro. El foco son las necesidades de productos de seguridad industrial que 
consumen actualmente, son de marcas reconocidas en el mercado y se pueden 
importar principalmente desde Estados Unidos. 
 
Precio: El precio del servicio de consultoría está dado por los resultados 
obtenidos en la encuesta, donde el 50% de los encuestados consideran atractivo 
el servicio pagando una tarifa fija mensual y el otro 50% estaría dispuesto a 
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pagar un porcentaje de la orden de compra. Para efectos de análisis de este 
proyecto se calcula en base al pago de un porcentaje de la orden de compra. 
Se realizará la facturación de un 8% de cada orden de compra. Cabe señalar que 
por corresponder a una asesoría la factura se emite exenta de IVA. Esto permite 
que los clientes objetivo tengan un ahorro de un 9% respecto a los costos de 
compra actuales. 
 
Plaza: Considerando que las principales mineras se encuentran en la zona norte 
del país, más concentradas en las ciudades de Antofagasta y Calama, podría 
deducirse que la localización de la consultora debiese estar en esas ciudades, 
sin embargo las principales empresas mineras y contratistas tienen sus oficinas 
centrales en Santiago por lo que situar la consultora en esta ciudad es una 
excelente opción además porque a su alrededor también se pueden encontrar 
importantes refinerías, faenas y procesadoras mineras en Rancagua, Los Andes, 
Con-Con, Quintero y Santiago. Esta última opción es más lógica considerando 
su cercanía a los principales puertos donde llegarían los productos, Valparaíso 
y San Antonio además de tener el aeropuerto internacional en caso de tener que 
viajar a negociaciones a la zona norte o con los proveedores de distintos países. 
 
Promoción: La promoción del servicio estará dada por participación en ferias 
como expositores, campañas de publicidad con insertos y columnas en revistas 
de minería y enfocadas en seguridad y salud ocupacional, campañas de mailing. 
En una segunda etapa será importante mencionar a los nuevos clientes los casos 
de éxito, mostrar con datos duros los ahorros obtenidos por parte de los clientes 
en la página web de la consultora. 
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II.5 Estrategia de negocios 
 
Figura N°3: Modelo de negocios Canvas  
Fuente: Elaboración propia 
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Asociaciones Clave: 
Se deben generar alianzas estratégicas con los principales proveedores 
mayoristas de productos de seguridad industrial en el extranjero. Principalmente 
en Estados Unidos, donde están presentes la mayoría de las marcas utilizada en 
Chile. 
La búsqueda y participación en reuniones con los principales forwarders y 
empresas navieras de los países donde se pretenden importar los productos es 
importante para poder generar alianzas de manera de obtener mejores precios 
con el fin de entregar un paquete al cliente final que considere todos los costos 
asociados a la importación de los productos y tener una comparativa de precios 
de productos en las condiciones que están siendo recepcionados en las bodegas 
de las empresas mineras o contratistas. 
Actividades Clave: 
Para ser reconocidos en el mercado, la participación en ferias y exposiciones es 
indispensable. Por otra parte la exposición en medios escritos como revistas 
mineras y las enfocadas en temas de seguridad y salud ocupacional está 
considerada por ser importante al momento de generar impacto y dar a conocer  
la consultora. 
La búsqueda de proveedores en el extranjero es fundamental para contar con 
precios y disponibilidad competitiva. Por lo que las visitas a ferias en Estados 
Unidos, principalmente las organizadas por la American Safety Council y a la 
feria A+A en Düsseldorf Alemania. 
Recursos Clave: 
 
Mantener el Know How permanentemente del negocio. Para esto en la consultora 
se debe considerar capital humano con conocimiento en la industria, con 
experiencia en negociación con empresas mineras y contratistas, conocimientos 
 36 
 
en el rubro de la seguridad industrial y conocimientos en el área de comercio 
exterior. 
 
Valor Añadido: 
La velocidad y versatilidad en el desarrollo de las propuestas técnico-económicas 
y respuesta a los clientes finales es un deber. Una forma gratis y eficaz de 
diferenciarse de los actuales proveedores se productos de seguridad industrial 
es esta, rapidez y precisión en la respuesta es fundamental. 
La posibilidad de generar una asesoría a la medida del cliente permitirá a la 
consultora a acceder a un mayor número de clientes. Por ejemplo en el caso de 
un contratista con un volumen bajo que no permita la importación se podrá 
asesorar realizando compras de mayor volumen o consolidando su carga en el 
sistema de importación LCL, en contenedores con carga parcial o compartida 
con otros consignatarios. 
La ventaja de tener alianzas estratégicas con forwarders es la de poder realizar 
seguimiento minuto a minuto desde que el cliente emite la orden de compra al 
proveedor, de manera de tener toda la información y entregarla a requerimiento 
del cliente. 
Otro valor añadido es la de poder entregar métricas a los clientes para mejorar 
en plazos, costos y sus procesos de abastecimiento en la importación de 
productos. 
Relaciones con los clientes: 
Esta debe ser cercana, especialista con asesoría experta realizada por expertos 
y basada en buenas prácticas con el fin de mantener relaciones a largo plazo. 
 
Canales: 
Los canales para que los clientes puedan conocer la consultora y ser parte de la 
asesoría están dados por la generación de reuniones y visitas con el fin conocer 
sus problemáticas, volúmenes, consumos, procesos, etc. Y por otra parte la 
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participación en ferias temáticas de la minería y seguridad industrial, además 
de insertos en revistas especializadas del rubro minero. 
 Las redes sociales y la página web de la consultora también son muy 
importantes a la hora de la generación de bases de datos para futuras 
propuestas. 
 
Clientes: 
Los clientes a los que está enfocado este proyecto son las principales empresas 
mineras mandantes, contratistas y empresas ligadas a los servicios a la mediana 
y gran minería 
 
Costos: 
Los costos están dados principalmente por las remuneraciones del personal, 
arriendo de oficinas, pagos por los servicios externalizados como RRHH, asesoría 
legal y contabilidad, además de los viajes y viáticos, traslados, arriendo de 
vehículos y alojamiento para las visitas a terreno. 
 
Ingresos: 
Básicamente la fuente de ingresos es por la realización de asesorías, donde se 
realizará la facturación de un 8% del total de la orden de compra FOB (free on 
board) (en este porcentaje no se incluye flete ni seguro) por concepto de asesoría. 
 
El canvas nos entrega información clara de que la consultora crea valor, las 
actividades que se deben realizar tienen sentido y se pueden lograr 
perfectamente. Por otra parte los recursos necesarios no son de elevados costos 
lo que permiten que la puesta en marcha sea posible sin asumir un alto riesgo. 
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III. ESTUDIO TÉCNICO  
 
En este capítulo se desarrollarán los análisis requeridos para determinar la 
localización óptima del proyecto además de la determinación de su tamaño 
óptimo tanto como para espacios físicos como para la determinación de la 
cantidad de capital humano que se requerirá para el correcto funcionamiento y 
operación de la consultora. 
 
III.1 Análisis y determinación de la localización óptima del proyecto  
 
El rubro al que está orientado este proyecto se refiere a mineras y empresas 
contratistas que están ligadas a los distintos servicios que requiere la industria.  
En la siguiente imagen se puede observar la ubicación de las principales 
empresas mineras.  
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Figura N°4: Mapa minero de Chile 
 Fuente: Elaboración propia 
 
 
Se puede observar claramente que la mayor concentración de faenas mineras se 
encuentra en la región de Tarapacá y Antofagasta, sin embargo no 
necesariamente la localización debe estar en alguna de estas regiones, si se 
considera que existe una gran cantidad de faenas en la región de Copiapó y 
también si unificamos la Región Metropolitana, de Valparaíso y Rancagua se 
obtiene un amplio número de faenas. 
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Se realiza un método cualitativo para la macrolocalización del proyecto, donde 
se consideran variables importantes para la obtención de resultados que permita 
definir cuál es el lugar adecuado para instalarse. 
 
Se considera en primer lugar el acceso que se tiene a las empresas mineras, por 
lo que se enumeran la cantidad de oficinas corporativas de las principales 
empresas. A esta variable se le asigna un peso de 40% por considerarse la más 
importante para estar donde los clientes están. 
 
En una segunda variable se considera la calidad de vida, considerando el estudio 
“Indicador de Calidad de Vida de Ciudades Chilenas” realizado por la Cámara 
Chilena de la Construcción en conjunto con el Instituto de estudios Urbanos y 
Territoriales de la Facultad de Arquitectura, Diseño y Estudios Urbanos de la 
Pontificia Universidad Católica de Chile. A esta variable se considera con un peso 
de un 15% por tratarse de un tema importante para la salud mental de los 
trabajadores de la consultora. Este indicador se obtuvo promediando el índice 
de calidad de Vida de las ciudades de Iquique y Antofagasta para el caso de la 
Primera y Segunda Región, se consideró el de Copiapó para la Tercera Región y 
se promedió el de Santiago, Rancagua y Valparaíso para obtener el de la Quinta, 
Sexta y Décimo Tercera Región o Metropolitana. 
Este indicador se obtiene mediante la ponderación de Vivienda y Entorno, Salud 
y Medio Ambiente, Condiciones Socio-Culturales, Ambiente de Negocios, 
Condición Laboral y Conectividad y Movilidad. 
 
Un tercer indicador que se evalúa es la cercanía a Aeropuertos Internacionales. 
Esto por el acceso a viajes de negocios con proveedores al extranjero, 
principalmente a Estados Unidos. Para el caso de la I, II y III regiones, no tienen 
un acceso inmediato, por lo que su ponderación fue 0 en un ítem que pesa un 
20%. 
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En cuarto lugar se encuentra el costo de arriendo de oficinas. Este tiene un peso 
de un 20%. Según el portal de Internet Pulso.cl2, el valor de arriendo de una 
oficina en Antofagasta es de 0,567 UF el metro cuadrado, en Santiago en la 
comuna de Las Condes el valor es de 0,52 UF el metro cuadrado. En Copiapó el 
valor del metro cuadrado es el más económico con un costo de 0,24 UF. Se 
enumera desde el más económico con el número 3, y el más caro con el número 
1 de manera de invertir la distribución del peso en este ítem. 
 
Por último se considera la cercanía a los principales puertos internacionales. En 
la I, II y III Regiones existen puertos pero estos principalmente sirven como 
puertos de embarque para la industria minera. Por lo que no pueden ser 
considerados como puerto de llegada de productos, donde se podría ofrecer 
servicios de revisión de cargas, almacenaje, tramitación con agentes de aduanas, 
etc.  Este ítem se evalúo con un pero de un 5 %. 
 
La siguiente tabla muestra el resultado de las ponderaciones por cada ítem 
anteriormente explicado y como principal macrolocalización del proyecto este 
debe estar ubicado en el cuadrante correspondiente a la V, VI y Región 
Metropolitana. 
 
 
 
Tabla N° 4: Resultado método factores ponderados  
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Para analizar la microlocalización del proyecto, de considera las direcciones de 
las principales empresas mineras mandantes. Según informe detallado en el 
                                       
2 http://www.pulso.cl/empresas-mercados/alza-del-cobre-impacta-mercado-oficinas-
antofagasta-precios-dejan-caer/ 
Factor Peso Puntos Ponderación Puntos Ponderación Puntos Ponderación
Corporativos de Empresas 0,4 12 4,8 5 2 36 14,4
Calidad de Vida 0,15 39,7 5,955 44,7 6,705 43,4 6,51
Cercanía a Aeropuertos Intl. 0,2 0 0 0 0 1 0,2
Costos arriendo oficinas 0,2 1 0,2 3 0,6 2 0,4
Cercanía a Principales puertos Intl. 0,05 0 0 0 0 2 0,1
I y II Regiones III Región V, VI y XVIII Regiones
Totales 21,619,30510,955
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anexo N°1, la concentración de las oficinas corporativas de estas empresas se 
encuentra principalmente en la comuna de Las Condes, en el sector de El Golf, 
por lo que la ubicación ideal de la consultora debe ser localizada en esta comuna 
o en las comunas alrededores, Providencia y Vitacura. Para el caso de este 
proyecto la localización será la comuna de Providencia. 
 
 
III.2 Análisis y determinación del tamaño óptimo del proyecto  
 
En base a esa estimación y trabajo por parte de 4 personas que participan como 
equipo en esta consultora, la oficina debe extenderse en una superficie de 40-50 
mts². Esto considerando espacios para el equipo de trabajo, sala de reuniones, 
espacios comunes, cocina y baños. 
Costo arriendo oficina: 
 
 
Tabla N° 5: Costo arriendo oficina  
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Figura N°5: Tipo de oficina ideal para trabajo en Equipo   
Fuente: Pintrest.com 
 
 
Ítem Cantidad Valor Unitario Total Año
Arriendo de Oficina + GC 12 690.000$         8.280.000$  
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III.3 Identificación y descripción del proceso  
El proceso se define en varios pasos desde que comienza la creación de la 
empresa hasta lograr la venta. Cada uno de estos pasos será definido a 
continuación 
 
 
Primera Etapa: 
 
- Creación Empresa consultora. 
- Reunir el capital inicial a través del aporte de los Socios.  
- Constitución de la Sociedad por Acciones SpA 
- Construir Bases de Datos de potenciales: clientes, proveedores y socios 
estratégicos. 
 
Contacto con clientes: 
 
- Comunicación con potenciales clientes. 
- Uso de Redes sociales (anuncios, solicitudes, búsquedas, en páginas de 
grupos o personas, como linkedin). 
- Relaciones públicas (asistencia a eventos, cursos, seminarios y ferias 
relacionadas). 
- Entendimiento de las necesidades y problemáticas. 
- Reuniones con las personas claves.  
- Levantamiento de los requerimientos y datos vinculados a ellos (consumo, 
estacionalidad, periodicidad). 
 
Fase previa al contrato: 
 
- Recepción de requerimiento del potencial cliente.  
- Investigación de mercado. 
- Levantar los requerimientos o necesidades de asesoría.  
- Elaboración de propuesta.  
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- Estudio de propuesta.  
- Análisis de oferta técnica-económica.  
- Respuesta y cotizaciones. 
- Presentación final con los resultados obtenidos y las recomendaciones 
respecto a las potenciales acciones a realizar.  
- Entrega de documentación con oferta técnico-económica 
 
Primera Fase: 
 
Se constituirá la sociedad como una Sociedad por Acciones. Regulada por la Ley 
20.190 Esta tiene como principal característica su flexibilidad, otorga a los 
accionistas la facultad de regular libremente la casi totalidad de los aspectos de 
la sociedad. El rasgo jurídico más relevante de estas sociedades consiste en que 
ella puede tener originariamente o derivativamente un solo accionista. 
El artículo 424 del Código de Comercio que define estas sociedades, señala que 
“La sociedad por acciones (…) es una persona jurídica creada por una o más 
personas mediante un acto de constitución perfeccionado (…) cuya participación 
en el capital es representada por acciones”. 
 
En el contacto con clientes primero se creará una base de datos con información 
de páginas de internet, principales páginas web de empresas mineras y 
contratistas, llamados telefónicos, participación en charlas, seminarios y ferias 
de minería con temática ligada a la seguridad industrial. Además se utilizarán 
herramientas en línea como redes sociales y funpage de Facebook de empresas 
ligadas a la minería para el contacto con personas clave dentro de estas 
empresas, tanto de las áreas de planificación, abastecimiento, prevención de 
riesgos, ingeniería, entre otros. 
En la concertación de reuniones de conocerán cuales son las actuales 
problemáticas en la adquisición de los elementos de seguridad industrial. Cuáles 
de ellos son los que generan mayor volumen monetario, de manera de conocer 
los potenciales productos que se debe priorizar importar y que la disminución 
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de los costos sea significativo en este ítem. A continuación se realizará un 
contrato el cual debe estar firmado por ambas partes, de manera de garantizar 
que hay un pago por el concepto de asesoría y búsqueda de proveedor y 
producto. Luego de esto se realizará un levantamiento de información y se 
realizará una negociación por volumen a los distintos mayoristas oferentes en 
mercados internacionales, principalmente en Estados Unidos. Lo mismo con 
embarcadores y fordwarders, obteniendo de esta manera un liderazgo en costos 
que permita ser un oferente atractivo. A continuación se genera el informe final 
el que es enviado a la contraparte de manera de que sea revisado y se tome la 
decisión de compra. 
En el momento que se genera una decisión de compra afirmativa, se le dan los 
contactos a abastecimiento para la generación de la orden de compra y la 
asesoría para el proceso de importación. Cuando los productos son 
recepcionados conforme y sin observaciones en Chile, en el lugar que el cliente 
indique,  
 
 
 
Figura N°6: Esquema del proceso    
Fuente: Elaboración propia 
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III.4 Determinación de la organización humana y jurídica del proyecto  
 
A continuación se presentará la organización humana fundamental para el 
correcto funcionamiento de la consultora. Dentro el capital humano se considera 
los siguientes cargos: 
 
1 Gerente General 
1 Secretaría Administrativa  
2 Analistas Comerciales 
1 Asesor Financiero – Contable (externalizado) 
1 asesor legal (externalizado) 
RRHH / Payroll y Servicios Generales 
 
 
 
 
Figura N°7: Esquema de la organización 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
Gerente General: 
Ingeniero Civil Industrial o Ingeniero Comercial, con conocimiento de la industria 
minera y experiencia comprobada en ésta. Tendrá a su cargo la dirección del 
equipo comercial, velará por el cumplimiento de las buenas prácticas, manejo de 
los presupuestos de viaje, de ventas, presentación de resultados y la generación 
de informes comerciales. A su vez tendrá a cargo la revisión y envío final de 
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presupuestos. 
Supervisará la asesoría financiero-contable que será externalizada y llevará 
adicionalmente el control en tableros de gestión de los analistas comerciales, 
según la definición de metas. 
 
Secretaria Administrativa: 
Con estudios de secretariado-bilingüe, estará a cargo de gestionar pasajes, 
hoteles, control de agenda, apoyo en temas administrativos generales.  
 
2 (Dos) Analistas Comerciales: 
Prevencionista de riesgos con perfil comercial. Con conocimientos en productos 
de Seguridad Industrial, industria minera y experiencia comprobada en esta. 
Estará a cargo de la Investigación de mercado, elaboración de perfiles de clientes 
y contacto inicial, trabajo en terreno visitando faenas y también Back-office. A 
su vez tendrá a cargo la elaboración de presupuestos, confección de bases 
técnicas y/o económicas para las Licitaciones de Contratos. Uno tendrá a cargo 
la zona norte desde Iquique a La Serena y el otro Analista Comercial tendrá a 
cargo la zona desde Los Vilos a Rancagua. 
 
Como parte necesaria pero no fundamental en el desarrollo de la consultora, a 
menos en el comienzo, existen departamentos que se tercerizarán a empresas 
externas. Estos cargos o servicios son los que se detallan a continuación:  
 
Asesor Financiero - Contable / Asesor legal /RRHH y Payroll / Servicios 
Generales y Comex: 
Estos profesionales y servicios, y en general todo el equipo externo, será 
contratado según las necesidades específicas de cada proyecto, empresa minera 
mandante o contratista. Estarán ajustados a las necesidades específicas 
dependiendo de cada productos o servicios requerido por los clientes. 
Se considera además una empresa externa que asesore directamente a los 
clientes finales en materias de Comercio Exterior (Comex) documentación, pago 
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de aranceles si es que hubiese, tramitación aduanera con la finalidad de aliviar 
el proceso de importación. A su vez serán los encargados de generar alianzas 
estratégicas con empresas de transporte tanto en el país de origen como en Chile, 
también con embarcadores, forwarders, agentes de aduana, de manera de 
optimizar los costos de transporte al máximo  
 
El siguiente cuadro muestra las remuneraciones del personal contratado. Cabe 
señalar que ambos analistas comerciales tienen un comisión mensual de un 
0,5% respectivamente sobre las ventas realizadas (para efectos de cálculos se 
considera un nivel de ventas del 50% de cada analistas comercial)  
 
 
 
Tabla N° 6: Remuneraciones personal Interno  
Fuente: Elaboración propia 
 
En el siguiente cuadro se muestra el detalle de remuneraciones del personal 
externo. 
 
Tabla N° 7: Remuneraciones personal externo y servicios    
Fuente: Elaboración propia 
560.000$                  0,0% -$                  
500.000$                  0,5% 176.000$         
500.000$                  0,5% 176.000$         
-$                           0,0% -$                  
2.000.000$              0,0% -$                  
3.560.000$              Total comisiones Mes 352.000$         
42.720.000$            Total comisiones anual 4.224.000$     
Total Sueldos mensual
Total Sueldos anual
Sueldo Base  Comisión 
Secretaria Administrativa
Asistente Comercial 1
Asistente Comercial 2
Gerente Comercial
Gerente General
Costo total
100.000$                  
250.000$                  
300.000$                  
800.000$                  
150.000$                  
1.600.000$               
19.200.000$            
Total Gastos externos mensual
Total Gastos externos Anual
RRHH PAYROLL
Descripción de Cargo
Contador
Asesor Legal
Servicio Aseo
COMEX
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Elección de Sociedad por Acciones: 
La razón de porqué se opta por una Sociedad por Acciones o SpA es porque esta 
clase de sociedades son una mezcla entre las sociedades de responsabilidad 
limitada y las sociedades anónimas. 
Es menos compleja que una sociedad anónima pero tiene la misma flexibilidad, 
ya que formar una junta de accionistas o establecer un directorio no es 
necesario. Sin embargo, sin que los estatutos tengan que cambiarse, realizar un 
aumento de capital y o cambiar el número de socios es muy fácil en comparación 
a una Sociedad de Responsabilidad Limitada. 
Incluyendo a los extranjeros con definitiva residencia que sean titulares de un 
RUT, todas las empresas o personas naturales pueden fundar este tipo de 
sociedad. Y solo es necesaria una persona para que este tipo de sociedad se 
constituya. 
Ventajas 
 El procedimiento de constitución requiere de menos formalismos que otros 
tipos de sociedades. 
 Por el estatuto social se rige este capital y es dividido en acciones. 
 Ni las juntas de accionistas ni los libros de sesiones de directorio son 
requisito como lo son en las sociedades anónimas. 
 Sin necesidad de que los demás socios o accionistas lo aprueben, los 
accionistas tienen derecho a ceder y vender sus cargos a quienes 
consideren convenientes. 
 Los socios cuentan con una responsabilidad limitada del monto al valor 
de las acciones que aporten. 
 Permite que más accionistas se incorporen de una manera más simple. 
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Desventajas 
 En este tipo de sociedades la libertad de acción es un medio para que 
ocurran problemas para administrar el interior de la sociedad. 
 No se puede cotizar en la bolsa de comercio. 
 
El costo de la constitución de la sociedad a través de una oficina de abogados 
especialista en constituciones de sociedad y sus trámites tiene un costo de 
$275.000 por concepto de honorarios de abogados, notarios, inscripción en el 
conservador de bienes raíces y publicación en el diario oficial. 
 
III.5 Identificación de los factores ambientales asociados al proyecto 
 
La Ley N 19.300 de Bases Generales del Medio Ambiente (LBGMA) dispone que 
los proyectos o actividades en ella señalados, y especificados en el Reglamento, 
sólo podrán ejecutarse o modificarse previa evaluación de su impacto ambiental, 
y que los contenidos de carácter ambiental de todos los permisos o 
pronunciamientos que, de acuerdo a la legislación vigente, deban o puedan 
emitir los organismos del Estado, serán analizados y resueltos a través del SEIA. 
Dado que este tipo de proyecto no se encuentra señalado en el reglamento no 
deberá contemplar estudio ni evaluación de impacto ambiental. 
 
III.6 Análisis de la disponibilidad y el costo de los suministros e insumos  
 
A continuación se presenta el detalle de cantidades y costos de los suministros 
e insumos mínimos requeridos para comenzar a operar la oficina de la 
consultora. 
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Todo el mobiliario mostrado en la Tabla N°8 se encuentra disponible para entrega 
inmediata en la tienda Homecenter, Easy y los artículos correspondientes a 
tecnología como notebooks, teléfonos e impresora multifuncional en tiendas de 
retail Falabella y PC Factory y con despacho incluido a la oficina.  
 
Tabla N° 8: Costo mobiliario oficina   
 Fuente: Elaboración propia 
 
En la siguiente tabla, se muestra el detalle de cantidad de viajes al año a 
Antofagasta/Calama, Iquique y Copiapó. 
 
 
Tabla N° 9: Detalle cantidad y costos de viajes   
 Fuente: Elaboración propia 
Mobiliario Cantidad Valor Unitario Total
Silla clásica escritorio ejecutivo 5 65.990              329.950        
Escritorio en L con Cajonera 5 56.000              280.000        
Estantes 1 89.900              89.900           
Pizarra Acrilica 2 12.990              25.980           
Set Artículos de escritorio 5 25.000              125.000        
Repisas Bodega 4 57.760              231.040        
Closet aseo 1 93.450              93.450           
Notebooks 5 500.000            2.500.000     
Telefono 4 10.000              40.000           
Impresora Multifuncional 1 180.000            180.000        
Total 3.895.320     
Año Antofagasta/Calama Iquique Copiapó
0 0 0 0
1 4 2 2
2 6 3 3
3 8 4 4
4 10 5 5
5 12 6 6
Precio por Vuelo + 
Hotel + Viatico + 
Arriendo Auto por 3 
Días
380.000$                      390.000$      365.000$      
Año Antofagasta/Calama Iquique Copiapó Total año
0 -$                               -$               -$               -$                 
1 1.520.000$                   780.000$      730.000$      3.030.000$     
2 2.280.000$                   1.170.000$  1.095.000$  4.545.000$     
3 3.040.000$                   1.560.000$  1.460.000$  6.060.000$     
4 3.800.000$                   1.950.000$  1.825.000$  7.575.000$     
5 4.560.000$                   2.340.000$  2.190.000$  9.090.000$     
Presupuesto de viajes y viáticos
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Para la confección de esta tabla de considero vuelo, estadía en hotel 3 noches, 
arriendo de vehículo por 3 días, más un viático por los 3 días según el siguiente 
detalle. 
 
 
 
Tabla N° 10: Detalle costos de viajes   
 Fuente: Elaboración propia 
 
 
El costo de telefonía móvil, según los planes para empresas de las distintas 
compañías móviles considerando minutos ilimitados y plan de datos que permita 
el envío y recepción más la navegación por internet tienen un costo promedio de 
$25.000 mensuales, por lo que este será el valor considerado como gasto por 
concepto de telefonía. 
 
 
 
 
Tabla N° 11: Costo Anual Telefonía Móvil    
Fuente: Elaboración propia 
  
Viaje Precio vuelo Valor Hotel 3 noches Arriendo Auto 3 días Viatico 3 días Total
Antofagasta/Calama 60.000$        120.000$                       150.000$                       50.000$          380.000$  
Iquique 70.000$        120.000$                       150.000$                       50.000$          390.000$  
Copiapó 45.000$        120.000$                       150.000$                       50.000$          365.000$  
Cantidad Equipos Valor Mensual
3 Equipos 25.000$                         
Total Anual 900.000$                       
Telefonía Movil Entel
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IV. ESTUDIO ECONOMICO – FINANCIERO  
En este capítulo se desarrollará la evaluación de factibilidad económica-
financiera del proyecto, a partir de la consideración de todos los datos que 
impliquen valores monetarios tales como los ingresos, egresos, impuestos, 
depreciaciones, gastos, etc. con el fin de determinar la viabilidad de realizar el 
proyecto. 
 
Para proyectar los ingresos, se toma en cuenta el mercado total de la zona de 
estudio, considerando los productos de grandes marcas reconocidas en el 
mercado extranjero y principalmente con base en Estados Unidos, que son 
utilizadas por los clientes a los que está enfocado este proyecto; Mineras 
mandantes, contratistas y empresas ligadas al rubro minero. Este mercado es 
de 22 mil millones de pesos, por lo que en un inicio se pretende abarcar el 2% 
del mercado e ir aumentando en 2% cada año esta participación hasta lograr en 
el quinto año a un 10% de participación.  
 
Con respecto al análisis financiero, se presentarán 2 alternativas. La primera 
con capital 100% propio y la segunda alternativa considerando un 100% de 
capital financiado a través de un préstamo bancario.  
 
En las 2 alternativas señaladas anteriormente se determinará el valor actual neto 
del proyecto (VAN), Tasa interna de Retorno (TIR) y el Payback, que entregará el 
plazo donde se recupera la inversión inicial. 
 
Al final se evaluará el proyecto a través de un análisis de sensibilidad donde se 
llevarán los datos monetarios a distintos escenarios (pesimista y optimista) 
económicos para determinar la confiabilidad del proyecto. 
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Por otro lado, los impuestos a los cuales está sujeto el proyecto son: 
Impuesto a la Renta: 
Los impuestos los cuales están afectas las transacciones del proyecto son el 
impuesto a la renta de primera categoría que actualmente gravan un 25% y de 
un 27% a partir desde el 2018. 
 
IVA:  
 
En conformidad con el criterio sostenido por esta Dirección Nacional, las labores 
de asesorías, consultorías o estudios de carácter técnico o profesional que se 
materializan en informes, por regla general, no constituyen actividades gravadas 
con Impuesto al Valor Agregado. En efecto, de conformidad con el artículo 2° N° 
2 del D.L. N° 825, servicio es “La acción o prestación que una persona realiza 
para otra y por la cual percibe un interés, prima, comisión o cualquiera otra 
forma de remuneración, siempre que provenga del ejercicio de las actividades 
comprendidas en los Nº 3 y 4, del artículo 20°, de la Ley sobre Impuesto a la 
Renta”. 
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IV.1 Estudio económico  
Ingresos Proyectados en el tiempo: 
 
A continuación se presentan los ingresos proyectados en el periodo de evaluación 
del proyecto. Según los datos recopilados en los capítulos anteriores, junto con 
la proyección de participación de mercado estimada y la facturación de un 8% 
del total de la orden de compra, se obtienen los siguientes resultados 
 
 
  
Tabla N° 12: Ingresos proyectados en el tiempo   
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
 
IV.1.1 Inversiones 
 
Activos Fijos:  
 
Este proyecto considera únicamente como activos fijos el mobiliario, materiales 
de oficina y equipos computacionales para su desarrollo. A continuación se 
presenta una tabla con el mobiliario, cantidad necesaria y sus costos, de manera 
de poder determinar el total de inversiones en Activos Fijos 
Tamaño de Mercado
6% 7% 8% 9% 10%
1.320.000.000     1.540.000.000   1.760.000.000   1.980.000.000   2.200.000.000   
Periodo Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Ingresos (+) 105.600.000 123.200.000 140.800.000 158.400.000 176.000.000
22.000.000.000
Participación de Mercado Proyectada
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Tabla N° 13: Detalles Activos Fijos    
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
Depreciaciones: 
 
En el siguiente cuadro se presenta el detalle de depreciaciones anuales según 
“Nueva Tabla de Vida Útil fijada por el Servicio de Impuestos Internos para bienes 
físicos del activo inmovilizado”, Resolución N°43 de 26-12-2002 del Servicio de 
Impuestos Internos. Se considera una depreciación acelerada de todos los 
activos a 3 años.  
 
  
Tabla N° 14: Tabla de depreciaciones anuales  
  Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
Mobiliario Cantidad Valor Unitario Total
Silla clásica escritorio ejecutivo 5 65.990              329.950        
Escritorio en L con Cajonera 5 56.000              280.000        
Estantes 1 89.900              89.900           
Pizarra Acrilica 2 12.990              25.980           
Set Artículos de escritorio 5 25.000              125.000        
Repisas Bodega 4 57.760              231.040        
Closet aseo 1 93.450              93.450           
Notebooks 5 500.000            2.500.000     
Telefono 4 10.000              40.000           
Impresora Multifuncional 1 180.000            180.000        
Total 3.895.320     
Mobiliario Total Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Silla clásica escritorio ejecutivo 329.950      329.950            
Escritorio en L con Cajonera 280.000      280.000            
Estantes 89.900         89.900              
Pizarra Acrilica 25.980         25.980              
Set Artículos de escritorio 125.000      125.000            
Repisas Bodega 231.040      231.040            
Closet aseo 93.450         93.450              
Notebooks 2.500.000   1.250.000        1.250.000      
Telefono 40.000         13.333              13.333            13.333         
Impresora Multifuncional 180.000      60.000              60.000            60.000         
Total Equipamiento 3.895.320   2.498.653        1.323.333      73.333         -               -                           
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Capital de trabajo: 
El monto de capital de trabajo de obtendrá mediante la utilización del método 
del déficit máximo acumulado, determinando el flujo de efectivo mensual en base 
al cálculo de los egresos e ingresos del primer año, correspondiente al periodo 
de evaluación del proyecto, obteniendo los flujos de efectivo acumulados, de los 
cuales se escogerá el mayor déficit acumulado, cuyo monto representará la 
inversión en capital de trabajo 
 
  
Tabla N° 15: Tabla de Inversión Capital de Trabajo mediante Déficit Máximo Acumulado    
Fuente: Elaboración propia 
 
Para el caso de este proyecto el monto de Capital de Trabajo es de $12.568.500 
 
 
Puesta en Marcha: 
En la siguiente tabla se da a conocer el monto necesario para la puesta en 
marcha del proyecto. En este ítem se considera el pago del mes de garantía para 
el arriendo de la oficina y la constitución de la sociedad a través de una oficina 
de abogados e incluye sus honorarios, notarías, copias certificadas, inscripción 
en la cámara de comercio y publicación en el diario oficial. Además se incluyen 
el gastos asociados creación de marca, imagen corporativa considerando diseño 
de logo e implementación página web. 
Fijos Variables Total Egresos
Enero -$                            $ 6.291.250 $ 0 $ 6.291.250 -$ 6.291.250 -$ 6.291.250
Febrero -$                            $ 6.291.250 $ 0 $ 6.291.250 -$ 6.291.250 -$ 12.582.500
Marzo 7.392.000$                $ 6.291.250 $ 887.040 $ 7.178.290 $ 213.710 -$ 12.368.790
Abril 8.448.000$                $ 6.291.250 $ 1.013.760 $ 7.305.010 $ 1.142.990 -$ 11.225.800
Mayo 9.504.000$                $ 6.291.250 $ 1.140.480 $ 7.431.730 $ 2.072.270 -$ 9.153.530
Junio 10.560.000$             $ 6.291.250 $ 1.267.200 $ 7.558.450 $ 3.001.550 -$ 6.151.980
Julio 12.672.000$             $ 6.291.250 $ 1.520.640 $ 7.811.890 $ 4.860.110 -$ 1.291.870
Agosto 10.560.000$             $ 6.291.250 $ 1.267.200 $ 7.558.450 $ 3.001.550 $ 1.709.680
Septiembre 12.672.000$             $ 6.291.250 $ 1.520.640 $ 7.811.890 $ 4.860.110 $ 6.569.790
Octubre 10.560.000$             $ 6.291.250 $ 1.267.200 $ 7.558.450 $ 3.001.550 $ 9.571.340
Noviembre 13.728.000$             $ 6.291.250 $ 1.647.360 $ 7.938.610 $ 5.789.390 $ 15.360.730
Diciembre 9.504.000$                $ 6.291.250 $ 1.140.480 $ 7.431.730 $ 2.072.270 $ 17.433.000
Totales 105.600.000$           75.495.000$      12.672.000$  $ 88.167.000
Ingresos por VentaAño 1
Egresos
Inversión en Capital de Trabajo
Flujo de Efectivo Flujo de Acumulado
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Tabla N° 16: Tabla de costo Puesta en  Marcha  
Fuente: Elaboración propia 
 
 
IV.1.2 Costos Fijos 
Proyectados en el tiempo 
 
Dentro de los costos fijos proyectados durante el periodo de análisis, se 
consideran los sueldos fijos brutos (sin incluir comisión) de los integrantes de la 
consultora, además de los costos considerados en el pago de los recursos 
externos que se necesitan para el correcto funcionamiento de la consultora, 
como asesoría legal, empresa de Comex, Contabilidad y Servicios de aseo. Por 
otra parte, dentro de estos costos proyectados, se encuentran los pagos de 
arriendo de oficina como la participación en una feria (Expomin y Exponor) 
anualmente 
 
 
Tabla N° 17: Tabla de Costos Fijos proyectados  
Fuente: Elaboración propia 
 
 
IV.1.3 Costos Variables 
Proyectados en el tiempo 
 
En los costos variables se considera únicamente la comisión mensual del 1% de 
los ingresos a cada analista comercial (2% en total). Según la proyección de 
Total Año
690.000$        
Imagen Corporativa 1.000.000$    
275.000$        
Total 1.965.000$    
Ítem
Constitución de sociedad
Arriendo de Oficina + GC Mes de Garantía
Periodo Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Costos Fijos  (-) 75.495.000 80.270.925 85.193.592 90.269.603 95.505.860
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ingresos, el detalle de los costos variables en el periodo de análisis del proyecto 
se detalla en la tabla a continuación. 
 
 
Tabla N° 18: Tabla de Costos Variables proyectados  
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
 
 
Valor de Desecho 
 
Para determinar del valor de desecho, se utilizará el método comercial, donde se 
propone buscar activos similares a los del proyecto, con igual antigüedad de uso 
y determinar cuánto han perdido en ese plazo. Por lo tanto, el valor de desecho 
del activo fijo fue determinado en $389.532 correspondiente a un 10% del valor 
de adquisición de esos activos. 
 
 
 
IV.2 Evaluación financiera 
 
En este capítulo se presentará el detalle del análisis financiero. 
Para determinar si la empresa consultora es económicamente rentable, es 
necesario evaluar y obtener indicadores que reflejen el valor que se obtendría al 
poner en marcha el proyecto. El horizonte de proyección para la evaluación es 
de 5 años. 
Se utilizará una tasa de descuento del 16,59% durante todo el horizonte de 
planificación obtenida a través del método CAPM (Modelo de valoración de 
activos financieros en español) mediante la siguiente fórmula: 
 
Donde: 
E(rj) : Es la tasa de rendimiento esperada de capital invertido en el capital j 
βjm : Es el Beta de la industria  
Periodo Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Costos Variables (-) 12.672.000 14.784.000 16.896.000 19.008.000 21.120.000
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E(rm - rf) : Es el exceso de rentabilidad de la cartera de mercado 
rf : Es el rendimiento de libre riesgo 
rm :Es el rendimiento de mercado 
 
El Beta desapalancado de la industria de productos para cuidados de la salud 
es 0,89. 
El rm  o rendimiento de mercado, está representada por el índice de precios 
selectivos de acciones (IPSA) que al 3 de Diciembre de 2017 alcanzaba un 
18,16%. 
El rf o rendimiento libre de riesgo dada por Tasa de interés mercado secundario 
de los bonos licitados por el Banco Central de Chile (BCP) a 5 años al cierre de 
Noviembre de 2017 alcanza un 3,88% 
 
Flujo de Caja Puro  
Se evalúa el proyecto puro, considerando el financiamiento de la inversión inicial 
con capital propio. Logrando una evaluación de los flujos de caja sin considerar 
las variaciones que pudiesen tener los apalancamientos gracias a la utilización 
de créditos para optar a un financiamiento en parte o en su totalidad. De esta 
forma se obtiene el flujo de caja puro presentado a continuación en la siguiente 
tabla. 
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Tabla N° 19: Flujo de Caja Puro  
Fuente: Elaboración propia 
De este flujo de caja se puede determinar el Valor Actual Neto del proyecto, la 
Tasa Interna de Retorno y el payback las cuales se muestran en la siguiente 
tabla: 
 
 
 
Tabla N° 20: Resultados VAN, TIR Flujo de Caja Puro  
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Se obtiene un VAN positivo, de $71.772.859 lo que indica que el proyecto crea 
valor, es atractiva la inversión en el proyecto y que es viable en su 
implementación.  
Por otra parte la TIR obtenida de 104,7% es superior a la tasa de retorno exigida, 
esto indica que la inversión es atractiva en términos financieros, a su vez que el 
Tamaño de Mercado
6% 7% 8% 9% 10%
1.320.000.000     1.540.000.000        1.760.000.000   1.980.000.000   2.200.000.000   
Periodo Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Ingresos (+) 105.600.000 123.200.000 140.800.000 158.400.000 176.000.000
Costos Variables (-) 12.672.000 14.784.000 16.896.000 19.008.000 21.120.000
Costos Fijos  (-) 75.495.000 80.270.925 85.193.592 90.269.603 95.505.860
Utilidad operacional 17.433.000 28.145.075 38.710.408 49.122.397 59.374.140
Depreciación (-) -2.498.653 -1.323.333 -73.333 0 0
Ganancia de Capital 389.532
Pérdida Ejercicio Anterior  (-) 0 0 0 0 0
Utilidad Antes de Impuesto 14.934.347 26.821.742 38.637.075 49.122.397 59.763.672
Impuesto (-) -4.032.274 -7.241.870 -10.432.010 -13.263.047 -16.136.191 
Utilidad Después de Impuesto 10.902.073 19.579.871 28.205.065 35.859.350 43.627.480
Depreciación (+) 2.498.653 1.323.333 73.333 0 0
Ganancia de Capital -389.532 
Pérdida Ejercicio Anterior   (+) 0 0 0 0 0
Amortización de la deuda 0 0 0 0 0
Inversión en activos fijos (-) -3.895.320 
Inversión puesta en Marcha (-) -1.965.000 
Inversión en capital de trabajo (-) -12.582.500 
Recuperación capital de trabajo (+) 12.582.500
Valor de desecho del proyecto (+) 389.532
Flujo De Caja Antes de Financiamiento -18.442.820 13.400.726 20.903.205 28.278.398 35.859.350 56.209.980
Crédito 0 0 0 0 0 0
Flujo de Caja -18.442.820 13.400.726 20.903.205 28.278.398 35.859.350 56.209.980
Flujo de caja actualizado -18.442.820 11.493.969 15.377.872 17.843.491 19.407.479 26.092.868
Flujo de caja actualizado Acumulado -18.442.820 -6.948.851 8.429.020 26.272.512 45.679.991 71.772.859
22.000.000.000
Participación de Mercado Proyectada
VAN $ 71.772.858,95
TIR 104,7%
Payback 2                               
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Payback de 2 años demuestra lo rápido del retorno del capital propio del 
inversionista para la puesta en marcha del proyecto. 
 
 
 
 
Flujo de Caja Financiado 
 
En el flujo financiado se evaluará el proyecto considerando un crédito 
correspondiente al 50% de financiamiento para su puesta en marcha por un 
total de $9.221.410.- El 50% restante será capital propio del o los inversionistas. 
A continuación se presenta la tabla de flujos de caja para el proyecto financiado. 
 
 
Tabla N° 21: Flujo de Caja Financiado  
Fuente: Elaboración propia 
 
Tamaño de Mercado
6% 7% 8% 9% 10%
1.320.000.000      1.540.000.000     1.760.000.000    1.980.000.000    2.200.000.000     
Periodo Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Ingresos (+) 105.600.000 123.200.000 140.800.000 158.400.000 176.000.000
Costos Variables (-) 12.672.000 14.784.000 16.896.000 19.008.000 21.120.000
Costos Fijos  (-) 75.495.000 80.270.925 85.193.592 90.269.603 95.505.860
Utilidad operacional 17.433.000 28.145.075 38.710.408 49.122.397 59.374.140
Depreciación (-) -2.498.653 -1.323.333 -73.333 0 0
Ganancia de Capital 389.532
Intereses Crédito  (-) -719.270 -596.176 -463.480 -320.435 -166.231 
Pérdida Ejercicio Anterior  (-) 0 0 0 0 0
Utilidad Antes de Impuesto 14.215.077 26.225.566 38.173.595 48.801.962 59.597.440
Impuesto (-) -3.838.071 -7.080.903 -10.306.871 -13.176.530 -16.091.309 
Utilidad Después de Impuesto 10.377.006 19.144.663 27.866.724 35.625.432 43.506.131
Depreciación (+) 2.498.653 1.323.333 73.333 0 0
Ganancia de Capital -389.532 
Pérdida Ejercicio Anterior   (+) 0 0 0 0 0
Amortización de la deuda -1.578.130 -1.701.225 -1.833.920 -1.976.966 -2.131.169 
Inversión en activos fijos (-) -3.895.320 
Inversión puesta en Marcha (-) -1.965.000 
Inversión en capital de trabajo (-) -12.582.500 
Recuperación capital de trabajo (+) 12.582.500
Valor de desecho del proyecto (+) 389.532
Flujo De Caja Antes de Financiamiento -18.442.820 11.297.529 18.766.772 26.106.137 33.648.467 53.957.462
Crédito 9.221.410 0 0 0 0 0
Flujo Después de financiamiento -9.221.410 11.297.529 18.766.772 26.106.137 33.648.467 53.957.462
Flujo de caja actualizado -9.221.410 11.297.529 18.766.772 26.106.137 33.648.467 53.957.462
Flujo de caja actualizado Acumulado -9.221.410 2.076.119 20.842.891 46.949.028 80.597.495 134.554.957
22.000.000.000
Participación de Mercado Proyectada
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Los resultados del VAN, TIR y Payback del flujo financiado de presentan a 
continuación en la siguiente tabla: 
 
 
 
Tabla N° 22: Resultados VAN, TIR Flujo de Caja Financiado  
Fuente: Elaboración propia 
De los resultados obtenidos se puede inferir que considerando un financiamiento 
de un 50%, el proyecto crea valor, es aún más rentable que en la evaluación del 
proyecto puro (o sin financiamiento), logrando un VAN positivo de $134.554.957, 
una TIR de un 168,1% y un Payback de 1 año. 
 
 
IV.3 Análisis de sensibilidad 
 
Sensibilidad en el Flujo de Caja Financiado 
 
En este capítulo se realizará el análisis de sensibilidad para la conocer los puntos 
críticos y de confiabilidad del proyecto. Esto se logra llevando las variables 
relevantes claves a distintos escenarios pesimista y optimista, para el caso de 
este proyecto estas variables claves que se considerarán para la sensibilización 
son los Ingresos y Costos Fijos.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
VAN $ 134.554.957,14
TIR 168,1%
Payback 1,00
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Sensibilización de Ingresos Flujo de Caja Financiado 
 
 
Tabla N° 23: Sensibilización de Ingresos Flujo de Caja Financiado  
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Como resultado del análisis de sensibilización de Ingresos en el Flujo de Caja 
puro se tiene que, en un escenario pesimista, al reducir los ingresos en un 
26,14% el VAN llega a su punto de quiebre, por lo que considerando una 
reducción en los ingresos de un 26,14% el proyecto deja de ser rentable y no se 
debiese invertir en él. 
 
Gráfico N°6: Sensibilización de Ingresos Flujo de Caja Financiado  
Fuente: Elaboración propia 
Variación de Ingresos VAN Variación VAN
30% 288.730.957       114,6%
25% $ 263.034.957 95,5%
20% 237.338.957       76,4%
15% $ 211.642.957 57,3%
10% 185.946.957       38,2%
5% $ 160.250.957 19,1%
0% $ 134.554.957 0,0%
-5% $ 108.848.955 -19,1%
-10% $ 83.123.788 -38,2%
-15% $ 57.398.621 -57,3%
-20% $ 31.642.618 -76,5%
-25% $ 5.882.448 -95,6%
-30% -$ 26.552.059 -119,7%
Sensibilización Ingresos Flujo de Caja Financiado
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No obstante lo anterior, en un escenario optimista, cada vez que aumentamos 
los ingresos en un 1% el VAN mejora en un 3,82% 
 
Sensibilización de Costos Fijos Flujo de Caja Financiado 
 
 
Tabla N° 24: Sensibilización de Costos Fijos Flujo de Caja Financiado  
Fuente: Elaboración propia 
 
Como resultado del análisis de sensibilización de Costos Fijos en el Flujo de Caja 
financiado, se tiene que, en un escenario pesimista, éstos al aumentar su valor 
en un 42,91%, el VAN llega a su punto de quiebre, por lo el proyecto deja de ser 
rentable y no se debiese invertir en él.  
Por otra parte, en un escenario optimista cada vez que se disminuyen los Costos 
Fijos en un 1%, el VAN mejora en un 4,33% 
Variación de CF VAN Variación VAN
50% -$ 29.847.428 -122,2%
45% -$ 8.299.769 -106,2%
40% $ 9.127.489 -93,2%
35% $ 24.844.360 -81,5%
30% $ 40.544.650 -69,9%
25% $ 56.233.312 -58,2%
20% $ 71.921.973 -46,5%
15% $ 87.592.763 -34,9%
10% $ 103.253.216 -23,3%
5% $ 118.913.669 -11,6%
0% $ 134.554.957 0,0%
-5% $ 150.187.201 11,6%
-10% $ 165.819.446 23,2%
-15% 181.451.690       34,9%
-20% $ 197.083.934 46,5%
-25% 212.716.179       58,1%
-30% $ 228.348.423 69,7%
Sensibilización CF Flujo de Caja Financiado
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Gráfico N°7: Sensibilización de Costos Fijos Flujo de Caja Financiado  
Fuente: Elaboración propia 
 
Análisis de Riesgo 
 
Al someter el flujo de caja financiado a un análisis de riesgo mediante el software 
Risk Simulator para Excel, con su herramienta Simulación de Montecarlo, se 
somete a prueba el flujo en 1.000 escenarios distintos, considerando una 
modificación en las 2 variables más relevantes: Ingresos y Costos Fijos. Éstos se 
modifican en ciertos rangos que permiten basarse en situaciones supuestas 
reales.  
Para el caso de los Ingresos, éstos se modificaron con una probabilidad 
triangular de variación de un -40% como valor mínimo, manteniendo sin 
variación la mayor probabilidad o moda y aumentando en un 25% la 
probabilidad máxima. Por otra parte, y simulando en conjunto con las variables 
antes mencionadas, se consideró para la variable Costos Fijos, también con una 
probabilidad triangular, una variación de un -15% en la reducción de estos 
costos, un escenario de mayor probabilidad o moda de 0% de variación y un 
escenario pesimista con el aumento de un 30% en los costos Fijos. 
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Como resultado de la simulación del modelo, se obtiene que el VAN tiene un 
94,2% de ser positivo y la TIR un 92,59% de ser mayor a 0, por ende el proyecto 
tiene altas probabilidades de ser rentable.  
 
Gráfico N°8: VAN Proyectado mediante simulación con Risk Simulator.  Financiado 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
 
Gráfico N°9: TIR Proyectada mediante simulación con Risk Simulator. Financiado 
Fuente: Elaboración propia 
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V. DISCUSIÓN DE RESULTADOS Y CONCLUSIONES GENERALES  
 
De acuerdo a los resultados obtenidos en el presente estudio, se puede confirmar 
que el proyecto desde el punto de vista del inversionista es atractivo, según los 
positivos indicadores económicos obtenidos en ambos flujos de caja y por otra 
parte en las simulaciones realizadas se puede concluir que el proyecto genera 
valor en la industria. Esto sumado a los bajos costos de implementación y puesta 
en marcha, junto a que no existe ningún impedimento legal, político ni 
medioambiental, hacen que el proyecto de consultoría en la asesoría para la 
adquisición de elementos de protección personal en minería y empresas ligadas 
a este rubro sea completamente realizable y convertido en una empresa real. 
 
Desde el punto de vista del cliente, el proyecto tiene un gran potencial. 
Claramente las empresas mineras deben mantener su competitividad y una de 
las formas más relevantes de lograrlo es reduciendo costos, sin que esto afecte 
el compromiso con la seguridad de sus trabajadores, equipos e infraestructura. 
Por otra parte el modelo comercial que se genera en este proyecto da la 
posibilidad de comercializar cualquier otro tipo de consumible e indumentaria 
que utilizan estas empresas, además de la incursión en otros países y rubros, 
sin embargo esto se debe considerar como un nuevo proyecto y se deben realizar 
los análisis correspondientes para verificar y cuantificar que la adhesión de otras 
líneas de productos generen valor tanto para el inversionista y los clientes. 
 
Como recomendación, se debe pasar el proyecto a etapa de factibilidad, haciendo 
especial énfasis en cubrir la pérdida de servicio post-venta que realizan los 
distribuidores de las marcas a los usuarios finales, como charlas, 
capacitaciones, inducción que perderían por pasar a importar sus productos 
directamente de origen haciendo un by-pass en las filiales en Chile y sus 
distribuidores. 
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VII. ANEXOS  
 
N°1 Direcciones de las principales Compañías Mineras por Regíon   
 
Bío Bío Cementos S.A. Atacama Kozan, SCM
Dirección: Carretera Panamericana Norte Km. 1352, Sector La Negra Dirección: Parcela Los Olivos S/N, Sector Punta del Cobre
Comuna: Comuna: Tierra Amarilla
Ciudad: Antofagasta Ciudad: Copiapó
Codelco, División Chuquicamata Codelco Chile División Salvador
Dirección: 11 Norte 1291, Villa Exótica, Edificio Institucional Dirección: Av. Bernardo O'Higgins 103, Casilla 79, Diego de Almagro
Comuna: Comuna: 
Ciudad: Calama Ciudad: El Salvador
Minera El Abra Minera Candelaria
Dirección: Camino a Conchi Viejo, Km. 75 Dirección: Interior Puente Ojanco Nuevo s/n, Km. 9, Tierra Amarilla
Comuna: Comuna: 
Ciudad: Calama Ciudad: Copiapó
Minera El Peñón Minera La Coipa
Dirección: General Velásquez 890, Local 5 Dirección: Los Carreras 6651
Comuna: Comuna: 
Ciudad: Antofagasta Ciudad: Copiapó
Minera Escondida Minera Maricunga
Dirección: Av. de La Minería 501 Dirección: Los Carrera 6651
Comuna: Comuna: 
Ciudad: Antofagasta Ciudad: Copiapó
Minera Lomas Bayas
Dirección: Camino Minsal Km. 36 s/n, Sierra Gorda
Comuna: 
Ciudad: Antofagasta
Minera Mantos Blancos
Dirección: Nicolás Tirado 377, Barrio Industrial
Comuna: 
Ciudad: Antofagasta
Minera Sierra Gorda
Dirección: General Borgoño 934, Of. 802
Comuna: 
Ciudad: Antofagasta
Minera Teck Quebrada Blanca
Dirección: Esmeralda 340, Piso 9, Edificio Esmeralda
Comuna: 
Ciudad: Iquique
Minera Zaldívar
Dirección: Av. Grecia 750
Comuna: 
Ciudad: Antofagasta
Quiborax
Dirección: Av. Santa María 2612
Comuna: 
Ciudad: Arica
SQM
Dirección: Aníbal Pinto 3228
Comuna: 
Ciudad: Antofagasta
I y II Regiones III Región
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Codelco, Corporación Nacional del Cobre de Chile Kinross Minera Chile Ltda.
Dirección: Huérfanos 1270 Dirección: Cerro Colorado 5240, Torre 2, Piso 18
Comuna: Comuna: Las Condes
Ciudad: Santiago Ciudad: Santiago
Anglo American Chile Minera Antucoya
Dirección: Av. Pedro de Valdivia 291 Dirección: Av. Apoquindo 4001, Piso 18
Comuna: Providencia Comuna: Las Condes
Ciudad: Santiago Ciudad: Santiago
Antofagasta Minerals S.A. Minera Caserones
Dirección: Av. Apoquindo 4001, Piso 22 Dirección: Av. Andrés Bello 2687, Piso 4, Edificio del Pacífico
Comuna: Las Condes Comuna: Las Condes
Ciudad: Santiago Ciudad: Santiago
BHP Billiton Minera Centinela
Dirección: Cerro El Plomo 6000, Piso 15 Dirección: Av. Apoquindo 4001, Piso 13
Comuna: Las Condes Comuna: Las Condes
Ciudad: Santiago Ciudad: Santiago
Atacama Minerals Chile S.C.M. Minera Doña Inés de Collahuasi SCM
Dirección: Coronel Pereira 72, Of. 701 Dirección: Av. Andrés Bello 2687, Piso 11
Comuna: Las Condes Comuna: Las Condes
Ciudad: Santiago Ciudad: Santiago
Bifox, Compañía Minera de Fosfatos Naturales Ltda. Minera Florida S.A.
Dirección: Av. Américo Vespucio 1020 Dirección: Camino El Asiento s/n, Alhué
Comuna: Pudahuel Comuna: 
Ciudad: Santiago Ciudad: Melipilla
CAP Minería Minera Las Cenizas S.A.
Dirección: Pedro Pablo Muñoz 675 Dirección: Av. Apoquindo 3885, Of. 1401
Comuna: Las Condes Comuna: Las Condes
Ciudad: Santiago Ciudad: Santiago
CAP S.A. Minera Los Pelambres
Dirección: Gertrudis Echeñique 220 Dirección: Av. Apoquindo 4001, Piso 18
Comuna: Las Condes Comuna: Las Condes
Ciudad: Santiago Ciudad: Santiago
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Codelco Chile División Andina Minera Melón S.A.
Dirección: Av. Santa Teresa 513 Dirección: Ignacio Carrera Pinto 32
Comuna: Comuna: 
Ciudad: Los Andes Ciudad: La Calera
Codelco Chile División El Teniente Minera Polpaico Ltda.
Dirección: Millán 1040 Dirección: Av. El Bosque Norte 0177, Piso 5
Comuna: Comuna: Las Condes
Ciudad: Rancagua Ciudad: Santiago
Codelco Chile Fundición Ventanas Minera Valle Central S.A.
Dirección: Carretera F-30-E, 58.270 - Ventanas Dirección: Colihues Km. 13, Ruta H-35 (Ruta del Acido)
Comuna: Comuna: Requínoa
Ciudad: Puchuncaví Ciudad: Rancagua
Coemin S.A., Compañía Exploradora y Explotadora Minera Chilena RumanaPampa Camarones
Dirección: Av. Los Leones 927 Dirección: Av. Los Conquistadores 1700, Piso 9
Comuna: Providencia Comuna: Providencia
Ciudad: Santiago Ciudad: Santiago
Cosayach Rio Tinto Mining and Exploration Limited
Dirección: Amúnategui 178, Piso 4 Dirección: Av. Presidente Riesco 5435, Of. 1302
Comuna: Comuna: Las Condes
Ciudad: Santiago Ciudad: Santiago
ENAMI Rockwood Litio Ltda.
Dirección: Mac Iver 459 Dirección: Av. Isidora Goyenechea 3162, Of. 202
Comuna: Comuna: Las Condes
Ciudad: Santiago Ciudad: Santiago
ENAP, Empresa Nacional del Petróleo Teck Resources Chile Ltda.
Dirección: Av. Vitacura 2736, Piso 10 Dirección: Av. Isidora Goyenechea 2800, Of. 802, Edificio Titanium
Comuna: Las Condes Comuna: Las Condes
Ciudad: Santiago Ciudad: Santiago
Freeport McMoRan South America Ltda. Yamana Chile
Dirección: Rosario Norte 100, Piso 17 Dirección: Cerro Colorado 5240, Piso 9, Of. A, Torre del Parque II
Comuna: Las Condes Comuna: Las Condes
Ciudad: Santiago Ciudad: Santiago
Glencore Chile S.A. K+S Chile S.A.
Dirección: Av. Costanera Sur 2730, Torre B, Piso 17 Dirección: Costanera Sur Rio Mapocho 2730, Of. 601
Comuna: Las Condes Comuna: Las Condes
Ciudad: Santiago Ciudad: Santiago
KGHM International Ltd.
Dirección: Av. Isidora Goyenechea 3000, Piso 14 y 15
Comuna: Las Condes
Ciudad: Santiago
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